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ABSTRAKT 
Táto diplomová práca sa zameriava na analýzu priebehu zákazky firmou so zacielením 
na obchodnú činnosť. Predmetom skúmania sú procesy obchodného oddelenia spojené 
s priebehom zákazky v organizácií a objektom skúmania je spoločnosť AHP 
HYDRAULIKA, a. s. a jeho obchodné oddelenie. Práca špecifikuje, ktoré procesy na 
obchodnom oddelení sú neefektívne, resp. nedostatkové a obsahuje konkrétne návrhy na 
zlepšenie týchto činností a procesov spolu s návrhmi eliminácie súčasných nedostatkov. 
KĽÚČOVÉ SLOVÁ 
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ABSTRACT 
The intention of this master´s thesis is to analyze order processing in chosen company 
with focusing on sales activities. Subjects of our investigation are sales department 
processes. Object of the research is company AHP HYDRAULIKA, a. s. and it´s sales 
department. In the thesis are identified failure processes and contributions of this 
diploma´s thesis are specific proposals how to improve activities and processes at the 
sales department and elimination of insufficient and failure processes. 
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ÚVOD 
Táto práca sa zaoberá priebehom zákazky firmou so zameraním na obchodnú 
činnosť. Cieľom práce je na základe analýzy súčasného stavu v spoločnosti AHP 
HYDRAULIKA, a. s. navrhnúť zlepšenia procesov na obchodnom oddelení a určiť 
podmienky realizácie návrhov a ich prínosy. 
V dnešnej dobe je čoraz viac kladený dôraz na dodržovanie procesného riadenia 
a zvyšovanie efektívnosti v pracovnom prostredí, aby nedochádzalo k zbytočným 
prestojom a stratám, ktoré môžu ovplyvniť plynulý chod organizácie. Aby spoločnosti 
predišli takýmto situáciám je potrebné, aby boli zamestnanci stotožnení s procesmi, 
ktoré sa týkajú ich každodennej pracovnej aktivity. Okrem dôrazu na dodržiavanie 
stanovených procesov nemožno zabúdať ani na potreby motivácie a kariérneho rastu 
zamestnancov, ktoré sú úzko späté s efektivitou a pracovnými výkonmi zamestnancov. 
Práca je rozdelená do piatich kapitol. V prvej kapitole diplomovej práce je 
popísané podnikanie vybraného podnikateľského subjektu – v tomto prípade spoločnosti 
AHP HYDRAULIKA, a. s. Popis je zameraný predovšetkým na obchodnú prípravu, 
výrobkové portfólio a zákazníkov spoločnosti. 
V druhej kapitole sú vymedzené všetky teoretické pojmy súvisiace 
s problematikou riadenia zákazky a procesov na obchodnom oddelení. 
Tretia kapitola je venovaná analýze súčasného stavu. Sú tu definované procesy 
a činnosti, ktoré sú nedostatkové, neefektívne, prípadne nepridávajú hodnotu a je 
potrebné ich zmeniť alebo zlepšiť. Výsledkom je zoznam nedostatkov súčasného stavu. 
Východiskom štvrtej kapitoly je práve zoznam vyplývajúcich nedostatkov 
súčasného stavu (z tretej kapitoly) a cieľom tejto kapitoly bude tvorba návrhov  
na odstránenie týchto nedostatkov. 
V poslednej, piatej, kapitole sú zhrnuté prínosy a podmienky realizácie 
navrhnutých riešení súčasných nedostatkov. 
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CIEĽ RIEŠENIA A METODIKA DIPLOMOVEJ PRÁCE 
Hlavným cieľom diplomovej práce je optimalizovať priebeh zákazky vo firme AHP 
HYDRAULIKA, a. s., so zameraním na obchodnú činnosť, k splneniu požiadaviek 
zákazníka (z pohľadu času a nákladov). 
Cieľom diplomovej práce je na základe analýzy súčasného stavu priebehu zákazky 
a vyhodnotenia teoretických prístupov k riadeniu zákazky a činností, navrhnúť nový tok 
činností pri priebehu zákazky firmou z pohľadu obchodného oddelenia a určiť 
podmienky realizácie návrhov a ich prínosy. 
Čiastkové ciele: 
- sledovanie priebehu zákazky od dopytu po expedíciu, so zameraním na 
obchodné oddelenie, 
- analýza súčasného stavu spoločnosti, zistenie stavu evidencie zákaziek 
a dopytov pre prípadnú elimináciu nedostatkov, 
- určiť procesy, ktoré sú neefektívne – z časového hľadiska alebo z hľadiska 
postupnosti krokov, 
- zistiť úroveň aktuálneho informačného systému, prípadne navrhnúť jeho 
zefektívnenie,  
- organizačné zabezpečenie nových zákaziek z hľadiska informačných tokov, 
- možné odporúčania na zavedenie nového CRM systému, 
- analýza time – manažmentu na obchodnom oddelení a návrh na prípadné 
zlepšenie, 
- návrh na zdieľanie dokumentov (obchodných prípadov) pre kontrolu zo strany 
obchodného riaditeľa, 
- zavedenie manažérskeho informačného systému, ktorý zlepši riadenie zákaziek 
vo firme a bude spĺňať jej požiadavky. 
Kľúčovými metódami skúmania použité v práci sú: metóda vedeckého pozorovania, 
riadeného rozhovoru, doplnené o metódy abstrakcie, analýzy a syntézy. 
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1. POPIS PODNIKANIA V SPOLOČNOSTI  
AHP HYDRAULIKA, A. S. 
1.1  Predstavenie spoločnosti 
Podnik, ktorý bude predmetom našej analýzy je spoločnosť AHP 
HYDRAULIKA, a. s. Z právneho hľadiska ide o akciovú spoločnosť, podnikajúcu 
podľa Obchodného zákonníka č. 513/1991 Z. z. v znení neskorších predpisov. 
Spoločnosť sídli v Žiline (SR), prevádza sa nachádza v Turčianskych Tepliciach (SR) 
s celkovou plochou 31 490 m
2. Spoločnosť má aktuálne 60 zamestnancov a má 
funkcionálnu organizačnú štruktúru. Predmetom činnosti spoločnosti je výroba 
axiálnych hydrostatických prevodníkov (AHSP) - motorov a čerpadiel, výroba piestov 
pre axiálne hydrostatické prevodníky a vývoj a výroba zemevrtného náradia. Medzi 
hlavné aktivity spoločnosti v súčasnosti patrí aj kooperačná činnosť - presné súčiastky 
vyrábané na CNC strojoch.  
 
 
Obr. č. 1 – Logo spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. (1) 
1.2  História spoločnosti 
Spoločnosť vznikla v roku 1995 privatizáciou štátneho podniku Geostroj a. s. 
v rámci 1. vlny kupónovej privatizácie. Na zasadnutí valného zhromaždenia dňa 
4.9.2000 bola schválená zmena stanov a od 29. 11. 2000 bola spoločnosť Geostroj a. s. 
premenovaná na AHP HYDRAULIKA, a. s. V priebehu rokov 2007 – 2009 prešla 
spoločnosť reštrukturalizáciou.  
V roku 2008 dostala spoločnosť nenávratný finančný príspevok z eurofondov na  
„Technológiu výroby komponentov pre axiálne hydrostatické prevodníky – výroba 
piestov”. (2) 
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1.3  Organizačná štruktúra 
Na čele spoločnosti stojí predstavenstvo a dozorná rada, ktorá volí svojho 
zástupcu – generálneho riaditeľa. Podnik je ďalej rozdelený na jednotlivé úseky – 
obchodný úsek, prevádzkový úsek a úsek financií. Za jednotlivé úseky zodpovedá 
príslušný riaditeľ. Jednotlivé úseky sú ďalej rozdelené na oddelenia a tie na strediská. 
Oddelenia a strediská riadi vedúci. V kompetencii obchodného úseku je príprava 
podkladov pre jednotlivé obchodné prípady, zabezpečovanie operatívy k obchodným 
prípadom (zaisťovanie prepravy, prípadné preclievanie zásielok, komunikácia s 
dodávateľmi, fakturácia, atď.), evidencia všetkých dokumentov a obchodnej 
korešpondencie, kompletná starostlivosť o obchodných partnerov. Do obchodného 
úseku patria oddelenia: marketingu, cenotvorba, aktívne kooperácie, hydraulika 
a zemevrtné náradie. Výrobný úsek má na starosti dozor nad samotným výrobným 
procesom, dodržiavanie technologických postupov a požadovanej akosti (kvality) 
produkcie. Pod výrobný úsek patrí: oddelenie technickej prípravy výroby, plánovanie 
výroby, riadenie výroby, údržba strojov a zariadení, centrálny nákup, sklady 
a modernizácia výroby. Priamo pod generálnym riaditeľom sú samostatné 
oddelenia: OTK (oddelenie technickej kontroly), oddelenie manažérstva kvality 
a riadenie ľudských zdrojov. Oddelenie nákupu zabezpečuje nákup materiálu, 
príslušného náradia, prípravkov a nakupovaných náhradných dielov (komponenty, ktoré 
sa priamo v spoločnosti nevyrábajú). Oddelenie riadenia ľudských zdrojov má 
v kompetencii administratívu a evidenciu informácií o zamestnancoch, prípravu 
podkladov pre prijímacie pohovory a spracovanie podkladov týkajúcich sa dochádzky 
zamestnancov (vrátane evidencie dovoleniek). Posledný úsek je úsek financií, ktorý sa 
delí na oddelenie účtovníctva a oddelenie controlingu. Na úseku financií je 
zabezpečované spracovanie účtovníctva, platobných príkazov, evidencia všetkých 
vyšlých a došlých faktúr (tuzemské aj zahraničné) a podkladov pre mzdy a úhrady. (2) 
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Obr. č. 2 – Organizačná štruktúra – upravená (2) 
1.4  Portfólio výrobkov 
V roku 1996  spoločnosť  získala výrobné práva na výrobu  axiálnych 
hydrostatických prevodníkov (AHSP) motorov a čerpadiel klasickej rady Série 20 – na 
základe licencie od firmy SAUER-SUNDSTRAND. Uvedená produkcia  sa zameriava 
na výrobu hydraulických komponentov pre mobilné cestné, stavebné 
a poľnohospodárske stroje. (2) 
 
1.4.1. Séria 20 – motory 
Axiálne piestové motory s fixným nastavením výtlaku, patria k motorom Série 
20, s opornou doskou, navrhnuté s konštantným posunom. Sú určené pre prácu 
v uzavretom obvode. Rýchlosť výstupu je proporcionálne úmerná rýchlosti toku 
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dodávaných tekutín. Výstupný krútiaci moment je úmerný rozdielu medzi stranami s 
vysokým a nízkym tlakom v obvode tekutín. Smer otáčania hriadeľa je závisí na tom, 
do ktorého portu je vedený tlak tekutiny. Tieto motory sú navrhnuté k jednoduchému 
ovládaniu. Hriadeľ je podporovaný vysoko výkonnými kužeľovými ložiskami 
s vysokou nosnosťou pre externé radiálne sily. Vysoké tlaky v telese čerpadla možno 
dosiahnuť bez možných únikov – a to aj pri najnižších teplotách použitím vhodných 
tesnení hriadeľa. Modulárny dizajn jednotlivých položiek zjednodušuje výrobu širokej 
škály modelov a súčasne obmedzuje počet rôznych komponent výrobku (ich 
rôznorodosť). Motory Série 20 sú dostupné vo veľkostiach 20, 21, 22 a 23 – podľa 
geometrického objemu: 33,3 cm3, 51,6 cm3, 69,8 cm3 a 89,0 cm3. Je možný výber 
z viacerých variant hriadeľov, nastavení vysoko-tlakových portov, dostupné sú rôzne 
nastavenia tlaku a ventilových blokov (3).   
 
Obr. č. 3 – Axiálny piestový motor, Séria 20 (1) 
 
1.4.2. Séria 20 – čerpadlá 
Axiálne piestové čerpadlá s variabilným nastavením výtlaku rovnako patria do 
klasickej Série 20, s výkyvnou doskou s možnosťou nastavenia prietoku, vhodné pre 
hydrostatické prevodníky s uzavretým okruhom. Prietok je v proporcionálnom vzťahu 
k rýchlosti vstupného čerpadla a plynulému variabilnému posunutiu, ktorý je daný 
uhlom výkyvnej dosky a je nastaviteľné medzi minimálnou (nulovou) a maximálnou 
hodnotou posunutia. Smer prúdenia je obrátený pomocou nakláňania výkyvnej dosky do 
opačnej strany neutrálnej alebo nulovej polohy posunu. Tieto čerpadlá sú, rovnako ako 
motory z rovnakej série, navrhnuté tak, aby boli ľahko ovládateľné. Sú rozdelené do 
štyroch veľkostí: 20, 21, 22 a 23 – podľa geometrického objemu: 33,3 cm3, 51,6 cm3, 
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69,8 cm
3
 a 89,0 cm
3. Pri týchto čerpadlách je možné nastavenie ovládania (od 
mechanického, cez elektrické až po automatické), typ rotácie, veľkosť hriadele (počet 
zubov), nastavenie tlaku, či prídavnej zubačky. Čerpadlá je možné aj kombinovať – 
použiť ich v tandeme pre určité aplikácie. (3)    
 
Obr. č. 4 - Axiálne piestové čerpadlo, Séria 20 (1) 
 
1.4.3. Séria  AHP MF-10 ( motory) 
Axiálne piestové motory s fixným výtlakom zo Série AHP sú rovnako navrhnuté 
tak, aby ich súčasťou bola výkyvná doska. Sú určené pre použitie v mobilných 
a priemyselných strojoch. Výstupné otáčky sú v proporcionálnom vzťahu k vstupnému 
prietoku a v opačnom proporcionálnom vzťahu k výtlaku motora. Krútiaci moment sa 
zvyšuje s poklesom tlaku a výtlaku motora. Motor je uzavretý predným a zadným 
krytom. Zadný kryt slúži tiež na pripojenie vysokotlakových portov. Predný kryt (veko) 
má vnútorný bočný priestor s uhlom 18 ˚. Na prednom kryte je priskrutkovaná príruba 
s vycentrovaným priemerov v súlade so štandardom SAE. Motor sa vyrába v piatich 
veľkostiach 033, 052, 070, 090, 119 – ktoré korešpondujú s geometrickými objemami 
konkrétnych prevedení a to: 33,33cm3, 51,6 cm3, 69,8 cm3, 89,0 cm3 a 118,7 cm3 (4). 
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Obr. č. 5 – Axiálny piestový motor, Séria AHP (1) 
 
V súčasnosti sa od predaja motorov Série AHP MF-10 upúšťa, nakoľko pre 
výrobu tejto (zložitejšej) série nie sú k dispozícií všetky potrebné odliatky a výkovky 
a rovnako chýba potrebný odbytový potenciál zo strany zákazníkov. Obnova 
potrebných odliatkov a výkovkov by bola značne finančne náročná – nakoľko v sérií 
bolo k dispozícií až päť rôznych veľkostí ponúkaných motorov. Keďže v prípade Série 
AHP ide o výrobky, ktoré boli vyvinuté priamo firmou AHP HYDRAULIKA, a. s. (na 
rozdiel od Série 20, ktorú firma začala vyrábať na základe získanej licencie), je to na 
škodu veci, pretože ide o predaj vlastných výrobkov, ktoré boli značne náročné na 
vývoj, know-how a tieto náklady sa tak spoločnosti, žiaľ, nevrátili. Ako však 
spoločnosť uviedla, v prípade významného budúceho záujmu zo strany zákazníkov je 
spoločnosť pripravená výrobu opätovne obnoviť. (2) 
 
1.4.4. Séria  AHP MF-51 (motory) 
Axiálne piestové motory AHP MF-51 sú hliníkové motory Série AHP. Rotor je 
poháňaný hriadeľom, ktorý je podporovaný dvomi valivými ložiskami. Vo vnútri rotora 
sa paralelne s osou otáčania pohybuje 9, hydrostaticky vyvážených, piestikov. Tieto 
piestiky kĺžu po šikmej tlakovej doske, ktorá je umiestnená vo vnútri výkyvnej dosky 
a tak sa piestiky pohybujú podľa pohybu výkyvnej dosky. Piestiky tak vytvárajú jeden 
sací a jeden tlakový úder za otáčku. Uhol výkyvnej dosky nie je možné plynule 
regulovať. Tieto jednotky sú určené na premenu energie tlaku na mechanickú energiu. 
Môžu byť použité v zatvorenom obvode rozličných druhov strojov (cestné, stavebné, 
ťažobné, poľnohospodárske, lesné a pod.), kde je požadovaná nepretržitá zmena 
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vstupných parametrov. Pri tomto type motor je možné si zvoliť z dvoch veľkostí – 030 
(objem 20,1 cm
3
) a 033 (objem 33,3 cm
3). Ďalej si zákazník môže vybrať typ hriadeľa, 
či rozmery pripojovacích vysokotlakových portov. (19) 
 
Obr. č. 6 – Axiálny piestový motor MF-51 – hliníkový, Séria AHP (1) 
 
1.4.5. Séria AHP PV-10 ( čerpadlá) 
Axiálne piestové čerpadlá s variabilným nastavením výtlaku patriace do Série 
AHP sú rovnako navrhnuté tak, aby fungovali v aplikáciách s uzavretým 
hydrostatickým okruhom a rovnako ako čerpadlá zo Série 20, majú výkyvnú dosku. Tok 
tekutín je v proporcionálnom vzťahu k rýchlosti a výtlaku čerpadla, ktorý môže byť 
navýšený zmenou uhla výkyvnej dosky od nuly po maximum. Čerpadlo v štandardnom 
prevedení je vybavené vnútornou zubačkou – tzv. „G rotorom“, ventilovým blokom 
s preplachom a dvomi poistnými tlakovými ventilmi na vysokotlakových portoch. 
Poistné ventily chránia hydrostatický prevodník (v tomto prípade čerpadlo) pred 
preťažením. Štandardne je čerpadlo vybavené mechanicko-hydraulickým ovládaním, 
ale sú dostupné aj varianty s inými typmi ovládania (napr. hydraulické, elektricko-
hydraulické, či automatické). Rozpätie veľkostí a geometrických objemov je zhodné, 
ako pri motoroch z tejto rady – Série AHP. (4)   
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Obr. č. 7 – Axiálne piestové čerpadlo, Séria AHP (1) 
 
Séria AHP PV-10 sa momentálne už len dopredáva v rámci skladových zásob a 
pre túto sériu platí to, čo bolo spomenuté vyššie pri Sérií AHP MF-10 – a to, že od 
výroby tohto typu čerpadiel sa v súčasnosti upúšťa (z dôvodu chýbajúcich výkovkov, 
odliatkov a nedostatočného odbytového potenciálu zo strany konkrétnych zákazníkov). 
(2)  
 
1.4.6. Séria AHP PV-50 ( čerpadlá) 
Axiálne piestové čerpadlá s variabilným nastavením výtlaku patriace AHP PV-
50 obsahujú rotor poháňaný hriadeľom, ktorý je podporovaný dvomi valivými 
ložiskami – rovnako ako to platí pre motor AHP MF-51. Rozdiel je len v počte 
piestikov, nakoľko pri motore ich je 9 ks, pri tomto čerpadle je ich len 5 ks. Ďalším 
rozdielom oproti motoru je možnosť regulácie uhla výkyvnej dosky v závislosti od 
veľkosti prevodníku, resp. geometrickému objemu. Pri tomto type prevodníkov je 
možné zvoliť si typ riadenia, rotáciu hriadele, pozíciu vysokotlakových portov, veľkosť 
a typ hriadele, či nastavenia vysokotlakových ventilov na zubačke. Tieto čerpadlá, 
rovnako čerpadlá Série 20, je možné kombinovať a použiť ich v tandeme (vtedy ide 
o čerpadlá AHP PV-55). Dostupné sú vo veľkosti 010 (geometrický objem 10,07 cm3) 
a 015 (geometrický objem 14,32 cm3). (20) 
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Obr. č. 8 – Axiálne piestové čerpadlo PV-50 – hliníkové, Séria AHP (1) 
 
1.4.7. Náhradné diely 
K hydraulickým motorom a čerpadlám oboch sérií sú zákazníkom k dispozícií aj 
samostatné náhradné diely jednotlivých komponentov. Z hľadiska zložitosti a počtu 
komponent v jednotlivých sériách sú zložitejšie čerpadlá. V porovnaní sérií navzájom 
sú čerpadlá Série AHP ešte o niečo komplikovanejšie ako čerpadlá zo štandardnej rady 
Série 20. Na obrázkoch nižšie možno vidieť rozsyp na jednotlivé komponenty – motor 
a čerpadlo Série 20. Časť náhradných dielov sa nakupuje, väčšina sa však priamo 
vyrába. Dôležitá je samostatná výroba piestikov (na obr. č. 9 položka č. 11), do ktorej 
bolo investovaných viac ako 6,5 miliónov Eur. Bola vybudovaná samostatná hala, do 
ktorej bola zakúpená špeciálna technológia, ktorá zabezpečuje inovatívnu výrobu 
piestikov. Technické inovácie sa prejavili hneď v niekoľkých ohľadoch: 
- Inovatívny spôsob zvárania – elektrónovým lúčom, 
- Inovatívny spôsob brúsenia – prostredníctvom valcovej brúsky, 
- Maximálny prevádzkový tlak (až 52 barov) pri minimálnej hmotnosti. (2) 
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Obr. č. 9 – Rozsyp piestového čerpadla na náhradné diely, Séria 20 (1) 
 
Obr. č. 10 – Rozsyp piestového motora na náhradné diely, Séria 20 (1) 
 
1.4.8. Prevodovky 
Spoločnosť v rámci svojho portfólia zákazníkom ponúka aj predaj hydraulických 
prevodoviek. Tieto prevodovky spoločnosť sama síce nevyrába, ale v spolupráci 
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s partnerskou firmou (iným slovenským výrobcom) ich predáva. Tieto prevodovky 
možno najčastejšie použiť v cestných a stavebných domiešavačoch. V tomto type 
aplikácií sa dá použiť cely tzv. hydraulický set, ktorý obsahuje prevodovku, piestový 
hydraulický motor a piestové hydraulické čerpadlo. Zákazníkovi je tak poskytnuté 
komplexné riešenie pre danú aplikáciu. (2) 
 
 
Obr. č. 11 – Prevodovka (1) 
 
1.4.9. Zemevrtné náradie 
Hlavnou činnosťou spoločnosti v jej počiatku bol vývoj a výroba zemevrtného 
náradia, ktoré v aktuálnej situácií predstavuje jednu z kľúčových odbytových oblastí. 
Patrí sem výroba: tvrdokovových koruniek – rubíkových, pažníc, vrtných tyčí, jadroviek 
a záchranného náradia. Spoločnosť vyrába vrtné tyče rôznych veľkostí a pri výrobe je 
používaná technika trecieho („frikčného“) zvárania s použitím vysoko ušľachtilých 
nástrojov. Táto technika je v porovnaní so štandardnými metódami zvárania 
výhodnejšia z viacerých dôvodov: 
- Vysoká kvalita homogénneho zvaru, pevnosť zvaru je rovnaká alebo vyššia 
ako v základnom materiáli, 
- Vysoké zarovnanie zváraných dielov, 
- Zachovanie rovnakých parametrov pri opakovaných procesoch zvárania, 
- Účinné monitorovanie procesu zvárania, 
- Vysoká produktivita. (2) 
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Obr. č. 12 - Tvrdokovové korunky – rubíkové (1) 
 
 
Obr. č. 13 - Vrtné tyče (1) 
 
 
Obr. č. 14 - Záchranné náradie (1) 
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Spoločnosť môže kvalitu výroby a procesov v spoločnosti potvrdiť vlastníctvom 
certifikátu ISO 9001:2008 – aktuálne platným do apríla 2018 (20. apríla 2015 
v spoločnosti úspešne prebehla recertifikácia). 
1.5  Zákazníci 
Hlavnými zákazníkmi, resp. odberateľmi hydraulických produktov – motorov, 
čerpadiel (prípadne tandemov čerpadiel) a náhradných dielov sú výrobcovia 
kombajnov, domiešavačov, kosačiek, vysokozdvižných vozíkov, parných valcov, 
bagrov, a iní. Zahraniční zákazníci sú predovšetkým z ázijských krajín (Čína, Thajsko, 
Indonézia, Malajzia), krajín blízkeho východu (Saudská Arábia, Turecko, Irán, Kuvajt, 
Spojené Arabské Emiráty) a krajín Európy (Rusko, Nemecko, Holandsko, Bielorusko, 
Grécko, Švédsko, Česká republika). Spoločnosť má, samozrejme, aj tuzemských 
odberateľov – ide predovšetkým o malé obchodné spoločnosti zameriavajúce sa na 
repasovanie, prípadne opätovný predaj produktov konečným odberateľom. Medzi 
hlavných odberateľov zemevrtného náradia patria spoločnosti zamerané na: vrtné práce 
v doloch, vrty pre tepelné čerpadlá, geologicko-prieskumné vrty, banský prieskum a iné. 
Z geografického hľadiska ide o zákazníkov zo Slovenskej a Českej republiky. (2) 
1.6  Obchodná príprava 
Na úplnom začiatku obchodnej prípravy stojí spracovávanie dopytov od 
zákazníkov – či už od zákazníkov aktuálnych (stálych) alebo potenciálnych (nových).  
Pri prijatí dopytu od zákazníka je dopyt fyzicky zaevidovaný a prebieha preverovanie, 
či je dopytované výrobky za daných podmienok (technické parametre, kapacita výroby, 
dodací termín, cena, dodacie podmienky atď.) možné vyrobiť a vyexpedovať 
zákazníkovi. Následne je možná ďalšia diskusia so zákazníkom pre prípadnú úpravu 
špecifikácie tovaru a dodacích podmienok. V prípade obojstrannej dohody sa dopyt 
mení na objednávku. Záleží od konkrétneho zákazníka, čí pôjde o nákupnú objednávku 
alebo bude spísaný aj formálny kontrakt. Formálny kontrakt (zmluva) sa využíva 
predovšetkým pri zahraničných odberateľoch, kde sú zadefinované aj podmienky 
reklamácie, záruky, penále pri nedodržaní obchodných podmienok, povinnosti 
a zodpovednosti oboch zmluvných strán a tiež postup pri prípadnom súdnom spore.  
 26 
 
Podrobnejší popis obchodnej prípravy zákazky pri obdržaní dopytu a následne 
spracovania objednávky od zákazníka je popísaní v analytickej časti pod názvom 
„Priebeh zákazky od dopytu po expedíciu“. (2) 
2. VYHODNOTENIE TEORETICKÝCH POSTUPOV 
2.1  Pojem zákazka 
Pojem „zákazka“ môžeme definovať ako zmluvný vzťah, ktorý vzniká medzi 
výrobcom – dodávateľom a kupujúcim – odberateľom. Je v nej presne stanovený 
predmet dodania, ktorým môže byť tak výrobok, ako aj služba. (5) 
2.2  Pojem proces 
Podľa Dlouhého a kol. môžeme proces definovať ako súhrny vzájomne 
previazaných činností alebo aktivít, ktoré vytvárajú novú hodnotu. Nová hodnota je 
vytváraná vo forme výstupu – buď priamo pre konečného zákazníka alebo pre (ďalší) 
nasledujúci proces. (6). Dlouhý a kol. vo svojej publikácií rovnako upozorňujú na to, že 
procesy môžeme ďalej deliť na tzv. podprocesy – čiže procesy nižšieho rádu, ktoré 
možno naďalej deliť na činnosti (alebo aktivity), ktoré už považujeme za nedeliteľné 
prvky. (6)  
Podnikový proces podľa Řepy môžeme zhrnúť ako súbor aktivít (činností), ktoré 
transformujú súhrn vstupov na súhrn výstupov, ktoré sú určené tak pre konečných 
užívateľov ako aj pre ďalšie procesy. Na túto transformáciu sú využívaní ľudia a rôzne 
nástroje. (7) 
2.3  Procesné riadenie 
2.3.1. Cieľ procesného riadenia 
Všeobecne možno procesné riadenie definovať ako systematické identifikovanie, 
vizualizácia, meranie, hodnotenie a (hlavne) neustále zlepšovanie procesov s využitím 
metód a princípov založených na procesnom prístupe. (8) 
V dnešnej dobe je procesný prístup považovaný za základ úspešného 
podnikového riadenia a praktickou nevyhnutnosťou pre udržanie firmy na trhu. Na 
rozdiel od funkčného riadenia, kde sú výrobné procesy rozdelené na jednoduché 
činnosti, v procesom riadení ide skôr o začleňovanie činností do ucelených celkov.  
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Práve zle prebiehajúce procesy, ktoré bývajú častou príčinou nevyhovujúcich 
ekonomických výsledkov v organizácií, sa stali predpokladom vytvorenia procesného 
prístupu. Preto je potrebné zefektívnenie všetkých podnikových procesov a odstránenie 
tých, ktoré neprinášajú pridanú hodnotu pre zákazníka. (9) 
 
2.3.2. Procesný model 
 
Obr. č. 15 – Procesný model (10) 
 
Pre vytvorenie procesného modelu je potrebné vychádzať v niekoľkých 
základných téz. Podľa Cardu je to predovšetkým: 
- Definícia kľúčových (hlavných) procesov, ktoré sa najviac podieľajú na 
vytváraní pridanej hodnoty a napĺňajú strategické ciele firmy, 
- Identifikácia vedľajších (podporných) procesov, ktoré zabezpečujú 
uspokojenie potrieb interným zákazníkom procesu, alebo ktoré nie je možné 
zabezpečiť mimo podnik (externe) bez rizika ohrozenia firmy, 
-  Eliminácia procesov, ktoré nepridávajú hodnotu, sú duplicitné, neefektívne, 
prípadne neopodstatnené, 
- Doplnenie chýbajúcich činností do existujúcich procesov (tak hlavných ako 
aj vedľajších) a inovácia neefektívnych činností. (9) 
 28 
 
 
2.3.3. Workflow 
Workflow znamená automatizáciu podnikového procesu (ako celku alebo jeho 
časti), v priebehu ktorého sú všetky zadané úlohy (prípadne dokumenty alebo 
informácie) odovzdávané od jedného účastníka k druhému. Toto odovzdanie prebieha 
podľa stanovených pravidiel a to tak, aby bolo dosiahnuté splnenie globálnych 
(celkových) podnikových cieľov. (9) Prostredníctvom riadenie workflow sa zabezpečuje 
riadenie procesov, zabezpečuje sa ich automatizácia a merateľnosť.  
 
2.3.4. Reengineering 
Business Process Reengineering (BPR, alebo len Reengineering) ďalším 
prístupom k zlepšovaniu podnikových procesov. Řepa, na základe inšpirácie od H. 
Hammera a J. Champyho, definuje reengineering ako zásadnú – radikálnu rekonštrukciu 
podnikových procesov a to tak, aby došlo k dramatickému zdokonaleniu v kritických 
parametroch výkonnosti – ako je kvalita, rýchlosť a služby. (7)  
Pri zásadnom reengineeringu sa najprv definuje rozsah projektu a analyzujú sa 
potreby a možnosti. Následne sú vytvorené nové sústavy procesov a je naplánovaný 
prechod. Poslednou – dôležitou – časťou je samotná implementácia. (7) 
BPR je často spájaný s workflow, avšak nie všetky aktivity BPR automaticky 
vyúsťujú do implementácie workflow a aj opačne, nie všetky implementácie workflow 
predchádzajú BPR. Oba tieto prístupy však majú niekoľko spoločných znakov, ktoré 
môžeme zhrnúť nasledovne: 
- „Výrazné zameranie na proces, 
- Vedenie k organizačnej reštrukturalizácií, 
- Odvodenie od nových metód riadenia a myšlienok delegovania právomocí.“ 
(Carda, 2001, str. 27) 
 
2.3.5. Metódy a nástroje (techniky) analýzy podnikových procesov 
Analýzu podnikových procesov, resp. procesnú analýzu môžeme charakterizovať 
ako analýzu tokov práce v organizácií. Táto analýza nám slúži na lepšie pochopenie, 
zlepšovanie a riadenie procesov v organizácií. Dôvody prečo organizácie analyzujú 
svoje podnikové procesy možno zhrnúť do troch najdôležitejších: 
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1. Popis procesu – slúžia napr. na popis pracovnej náplne, postupov práce, návodov 
atď., 
2. Riadené alebo automatizované procesy – aby prebehlo napr. automatické 
schvaľovanie faktúr, 
3. Optimalizácia, zlepšenie procesu. 
V praxi sa procesná analýza najčastejšie používa keď chceme zlepšiť, resp. zvýšiť 
účelnosť, výkonnosť, efektívnosť alebo hospodárnosť. Najpoužívanejšie techniky 
procesnej analýzy sú: 
- Metóda CPM (metóda kritickej cesty) – cieľom je stanovenie doby trvania 
projektu prostredníctvom dĺžky kritickej cesty. Kritická cesta je pritom 
postupnosť jednotlivých činností, ktoré sú navzájom na sebe závislé a majú 
najmenšiu časovú rezervu. Každý projekt pritom obsahuje minimálne jednu 
kritickú cestu; 
- Brainstorming – kreatívna metóda, cieľom ktorej je generovanie čo najväčšieho 
počtu nápadov na danú tému / problematiku; 
- Ishikawa diagram – alebo tiež diagram príčin a následkov zobrazuje kauzalitu 
príčin a následkov a cieľom je určenie najpravdepodobnejšej príčiny daného 
problému; 
- Demingov cyklus (PDCA) – ide o metódu postupného zlepšovania 
prostredníctvom neustáleho opakovania činností: plánovania (Plan), realizácie 
plánu (Do), overovania výsledkov (Check) a implementácie (Act). V praxi sa 
najčastejšie používa pri zavádzaní inovácií, prípadne zvyšovania kvality vo 
výrobe; 
- Diferenčná analýza (alebo tiež „gap“ analýza) – ide o metódu rozhodovania 
a riešenia problémov, ktorá sa používa pri plánovaní stratégie alebo zmeny; 
- Paretovo pravidlo (80/20) – všeobecne ho možno popísať tak, že 80 % príčin 
spôsobuje 20 % následkov (výsledkov). Ekonomicky to možno vyjadriť tak, že 
20 % výrobkov nám prinesie 80 % zisku. Toto pravidlo možno v praxi použiť 
prakticky vo všetkých oblastiach a je potrebné sa sústrediť práve na tých 20 %; 
- Teória obmedzenia (TOC) – analytická metóda, ktorá hľadá obmedzenia 
vzhľadom k definovaným cieľom. Identifikuje najužšie „hrdlo“ systému – 
predovšetkým pri procesných a výkonových tokoch. Pomocou tejto metódy 
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možno optimalizovať výkonnosť a efektívnosť v organizácií. V praxi možno 
túto metódu použiť vo výrobe, strategickom riadení, v marketingu, pri riadení 
projektov, či logistike. Pozornosť je sústreďovaná na vyhľadanie a následné 
zhodnotenie (alebo eliminovanie) najslabšieho miesta (článku); 
- a iné. (29) 
 
2.3.6. Meranie výkonnosti procesov 
Pod týmto pojmom rozumieme aktivity poskytujúce informácie o priebehu 
jednotlivých procesov pri ich operatívnom riadení, za účelom plnenia všetkých na ne 
kladených požiadaviek. Na meranie výkonnosti používame jednotlivé ukazovatele. 
Spomenieme si niekoľko z nich.  
1. Univerzálne ukazovatele výkonnosti 
- priebežná doba procesu, celkové náklady na proces, podiel nezhôd v procese, 
efektívne využitie doby procesu, efektívne využitie nákladov atď. 
2. Ukazovatele výkonnosti výrobných procesov 
- priemerná ziskovosť na pracovníka, produktivita pracovníkov, produktivita 
stroj, produktivita kapitálu, celková efektívnosť zariadení a i.  
3. Ukazovatele nevýrobných procesov 
- hodnotenie dodávateľov, rýchlosť reakcie na oznámenú nezhodu 
zákazníkom, podiel naplánovaných zákaziek k realizovaným zákazkám atď. 
4. Meranie výkonnosti podľa odchýlok 
- Nepripravený alebo nespôsobilý pracovník, oneskorene dodané hmotné 
a informačné vstupy a i.  
5. Meranie výkonnosti pomocou indexu výkonnosti 
- Obdobie merania, aktuálne hodnoty ukazovateľov, váha ukazovateľov, 
hodnoty 10 základných stupňov výkonnosti. (10) 
 
2.4  Informačný systém v podniku 
Informačný systém (IS) v organizácií zahŕňa všetky informácie organizácie 
spolu so spôsobmi ich získavania, analyzovania, spracovania a prípadné korekcie 
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v súlade so zvolenými požiadavkami organizácie. Informačný systém pri môže, ale 
nemusí mať počítačovú podporu. (30) 
Význam informačných systémov ako aj informácií samotných je vysoký 
a v súčasnosti stále narastá. Informačný systém možno nájsť prakticky v každom 
odvetví, či už ide o výrobu alebo poskytovanie služieb. Informačné systémy môžeme 
deliť podľa niekoľkých hľadísk. Podľa použitej platformy máme IS veľké 
a multiplatformové typu SAP R/3 (Unix, Windows NT), stredné systémy na báze IBM 
AS/400 alebo na báze Unix a Windows NT a malé systémy. V súčasnosti sú 
najžiadanejšie tzv. multiplatformové systémy, ktoré sú programované 
v programovacom jazyku Java. Ďalším možným hľadiskom na rozdelenie IS je na 
základe vzťahu k systému riadenia. Podľa tohto rozdelenia máme transakčné systémy 
(operatívne riadenie), rozhodovacie systémy (taktická úroveň riadenia) a systémy pre 
top manažment (strategické riadenie). (31) 
2.5  Výroba a výrobný proces 
Výrobu možno vo všeobecnosti definovať ako proces, počas ktorého dochádza k 
transformácií vstupov na výstupy. Výroba je hlavnou činnosťou podniku, pričom 
v širšom ponímaní znamená zhotovovanie výrobkov a poskytovanie služieb. V užšom 
význame tohto pojmu možno výrobu chápať ako premenu výrobných faktorov na 
konkrétne výrobky. (32)  
 Výrobné procesy možno deliť z rôznych hľadísk. Podľa miery plynulosti 
technologického procesu delíme výrobu na kontinuálnu (plynulú) a diskontinuálnu 
(prerušovanú). Podľa typu zákazníka rozlišujeme zákazkovú výrobu (pre konkrétneho 
zákazníka) a výrobu na sklad (nie je známy konkrétny zákazník). Ďalším kritériom 
môže byť množstvo, prípadne druh vyrábaných výrobkov. Vtedy výrobu delíme na 
kusovú (výroba veľkého počtu rôznych druhov výrobkov v malom množstve), sériovú 
(opakovaná výroba rovnakého druhu výrobku po sériách) a hromadnú (veľké množstvo 
jedného alebo malého počtu druhov výrobkov). Výrobu, resp. výrobné procesy možno 
ďalej deliť podľa charakteru technológie (mechanická, chemická, biologická atď.), 
podľa organizácie výrobného procesu (prúdová, skupinová a fázová) a pod. (22)   
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2.6  Prevádzkový manažment  
Prevádzkový manažment podľa Rastogiho možno charakterizovať ako proces, 
kde sa vstupy transformujú na užitočnejšie výstupy (produkty). Táto definícia je 
evidentne podobná definícií produkčného (výrobného) manažmentu, ale existujú dva 
dôležité fakty, ktoré ich odlišujú. Sú to: 
1. Pojem výrobný manažment je často používaný pre definíciu systému, kde sú 
vyrábané hmotné statky a prevádzkový manažment je často používaný keď sú 
rôzne vstupy transformované do nehmotných služieb, čo znamená, že 
prevádzkový manažment pokrýva služby ako sú banky, letecké spoločnosti, 
vzdelávacie inštitúcie, knižnice, poradenské firmy, okrem výrobných podnikov. 
2. Výrobný manažment predchádza prevádzkovému manažmentu. (11) 
2.7  Inovácie  
Moderné výrobné systémy sú zostavované tak, aby po prepojení všetkých 
ostatných aktivít s trhom zabezpečili rýchle a efektívne uspokojenie systematicky 
generovaného zákazníckeho dopytu. Preto je potrebné, aby sa neustále vyvíjali 
a zdokonaľovali – inovovali. Inovácie podľa Kavana môžeme definovať ako zmenu 
výnosnosti zdrojov. V oblasti výrobného manažmentu práve inovačné procesy tvoria 
teoretický základ technického rozvoja ako nepretržitého procesu vzniku, šírenia 
a zastarávania technických prostriedkov. Inovácia je teda každá zmena vo výrobnom 
procese, ktorá znamená prechod k novému stavu. Podľa Kavana preto môžeme 
konštatovať, že inovácie bezprostredne tvoria konkurencieschopnú výrobu, a teda 
samotný úspech firmy. Inovácie sa v praxi najčastejšie delia na výrobkové, 
technologické a materiálové, pričom najväčšiu časť z nich predstavujú výrobkové (v 
praxi ide o približne 70 % všetkých inovácií) a najmenšiu časť tvoria inovácie 
materiálové (2%). (27) 
Teoretická analýza inovačných procesov môže byť riešená z rôznych perspektív. 
Prvou perspektívnou je klasifikácia inovačných rádov. Inovácie sú zoradené vzostupne 
podľa ich narastajúcemu významu. Začína sa inováciami nultého rádu (ide len o obnovu 
pôvodných kvalít), a postupne až po inovácie siedmeho rádu (čím je vytvorený úplne 
nový rod). Druhou perspektívou je sledovanie životného cyklu inovácie a treťou 
sledovanie inovačných cyklov a toku informácií. (27) 
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2.8  Štíhla výroba 
 Pojem vznikol 90-tych rokoch 20. storočia v americkom Bostone na MIT 
(Massachusetts Institute of Technology). Základnou myšlienkou je eliminácia plytvania 
v reťazci medzi zákazníkom a dodávateľom a zvyšovanie hodnoty, definovanou 
požiadavkou samotného zákazníka.  
 
Obr. č. 16 – Štíhle procesy (12) 
 
Zásady štíhlosti vo výrobe sú pre každú spoločnosť rôzne, avšak samotný súbor 
nástrojov, metód a techník je podobný – rozdielna je len ich interpretácia. Kyseľ zo 
spoločnosti IPA Slovakia definuje dve úrovne chápania pojmu štíhla výroba. Prvá 
úroveň je „učenia sa, čo štíhla výroba je“. Je to kategória, do ktorej spadajú firmy, kde 
je potrebné budovať štíhlu výrobu od úplného začiatku. Základom je identifikovať 
druhy plytvania v spoločnosti. Ide predovšetkým o firmy zamerané na ťažký priemysel, 
strojársku výrobu alebo papierenskú výrobu. Druhou kategóriou je „štíhla výroba 
implementovaná do určitého stupňa“. Sem sú zaraďované predovšetkým firmy 
z automobilového priemyslu. V takýchto podnikoch je po štíhla výroba vo väčšine 
prípadov vo fáze implementácie. (12) 
Štíhla organizácia chápe, že hodnota je pre zákazníka veľmi dôležitá 
a sústreďuje svoju pozornosť na proces neustáleho zvyšovania tejto hodnoty. Hlavným 
cieľom je teda poskytovať „dokonalú“ hodnotu zákazníkovi prostredníctvom 
dokonalého procesu vytvárania hodnôt s nulovým odpadom (zero waste). Na 
dosiahnutie tohto cieľa je potrebné, aby štíhle myslenie zmenilo zameranie riadenia na 
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optimalizáciu jednotlivých technológií, majetku a jednotlivých oddelení, optimalizáciu 
toku produktov a služieb (zmena z vertikálneho pohľadu na riadenie a fungovanie 
spoločnosti na horizontálny). Odstránením plytvania v rámci celého hodnotového 
procesu namiesto ich odstraňovania na jednotlivých častiach, vytvára procesy, ktoré 
vyžadujú menej ľudského úsilia, menej miesta, kapitálu a času na vytvorenie výrobkov 
a služieb s nižšími nákladmi a nižších výskytom chýb v porovnaní s tradičnými 
obchodnými systémami. Spoločnosti sú tak schopné odpovedať na meniace sa želania 
zákazníkov s vysokou rozmanitosťou, nízkymi nákladmi a rýchlymi dobami 
spracovania. Informačný manažment sa rovnako stáva jednoduchším a presnejším. (13) 
 Na vzniku pojmu „štíhly“ (lean) sa podieľali páni Womack, Jones a Roos. Tí 
v knihe „Stroj, ktorý zmenil svet“ napísali, že vďaka správnej implementácií metód 
štíhlej výroby možno dosiahnuť: 
- redukciu ľudského úsilia vo výrobe, 
- znížiť množstvo zmätkov vo výrobe,  
- menšie investície do strojov, zariadení a nástrojov, 
- redukciu zásob na desatinu, 
- či zníženie hodín práce inžinierov. 
Vo väčšine prípadov ide o redukciu až na polovicu pôvodných hodnôt. (14) 
2.9  Time manažment  
Pod týmto pojmom rozumieme riadenie času, resp. časový manažment. Je to 
spôsob, ktorým organizujeme a plánujeme ako dlho budeme tráviť čas konkrétnymi 
aktivitami. Niekomu môže pripadať zvláštne svoj „drahocenný“ čas venovať štúdiu time 
manažmentu, avšak výhody plynúce z tejto znalosti sú značné. Možno spomenúť napr. 
vyššia produktivita a efektivita, menej stresu, či viac príležitostí na dosiahnutie 
osobných a profesijných cieľov. Nedostatočné zvládnutie časového manažmentu môže 
mať za následok zlú kvalitu vykonanej práce, nedodržiavanie termínov, neefektívne 
workflow a vyššiu úroveň stresu. (33)  
Časový manažment môžeme rozdeliť, resp. zoradiť do štyroch tzv. generácií. Ide 
o prístupy k času, ktoré postupne vznikali. Prvá generácia bola zameraná na 
vykonávané úlohy a činnosti, teda „čo“ má človek urobiť. Druhá generácia týmto 
úlohám a postupom priradila časové postupnosti. Druhá generácia teda nerieši len „čo“ 
 35 
 
alebo aj „kedy“. Naproti tomu tretia generácia skúmala ako možno vytýčené ciele. 
Spresnili tak „čo“ – tým, že vyjasnili súvislosti, špecifikovali „kedy“ a hlbšie sa 
zaoberali tým „ako“. Táto generácia však mala svoje nedostatky ako boli napr. 
prepracovanosť. Pozornosť bolo kladená na aktuálne problémy, avšak bez použitia 
kreativity a človek ako tvorca výsledkov postupuje do úzadia. Štvrtá generácia je 
špecifická v tom, že v niečom predchádzajúce generácie rozvíja a v niečom ich popiera. 
(35) 
2.10 BSC 
BSC alebo tiež „Balanced Scorecard“ je nástroj strategického manažmentu na 
meranie výkonnosti podniku. Metóda je používaná v podnikovej praxi, ale aj vládnom 
a neziskovom sektore. Jej autormi sú americkí konzultanti Dr. Kaplan a Dr. Norton. Ku 
klasickým finančným ukazovateľom boli pridané strategické nefinančné ukazovatele, 
aby poskytli manažérom a vedeniu vyváženejší pohľad na výkonnosť organizácie. Kým 
koncepcia BSC bola vytvorená začiatkom deväťdesiatych rokov, korene tohto prístupu 
siahajú hlbšie a zahŕňajú priekopnícke práce v spoločnosti General Electric 
o poskytovaní reportov o výkonnosti organizácie v päťdesiatych rokoch a prácu 
francúzskych inžinierov v ranných začiatkoch dvadsiateho storočia. Balanced scorecard 
bola pôvodne zameraná na strategické plánovanie a riadenie organizácie, avšak „nové“ 
BSC sa prenáša až na operatívnu úroveň riadenia, do konkrétnych úloh, metrík a cieľov. 
Poskytuje tak kompletný rámec, ktorý umožňuje nielen meranie výkonu, ale pomáha 
určiť, čo je potrebné urobiť a merať. Umožňuje vedeniu spoločnosti skutočne realizovať 
ich stratégie. (36) 
Metóda BSC obsahuje štyri perspektívy na hodnotenie organizácie. Sú to:  
- finančná perspektíva, 
- procesná perspektíva, 
- zákaznícka perspektíva, 
- perspektíva učenia sa a rastu. 
Ako už bolo spomenuté, každá oblasť obsahuje svoje vlastné ciele a metriky, 
pomocou ktorých sú ciele dosahované. BSC tak úzko nadväzuje na MBO (Management 
by Objectives – riadenie podľa cieľov). Samotní autori Kaplan a Norton hovoria, že 
cieľom BSC nie je vývoj nových štandardoch, ale meranie výsledkov a zámerov. 
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Pričom tento merací systém by mal byť využitý ako prostriedok na vytvorenie 
manažérskeho systému a získanie spätnej väzby o implementovanej stratégií. (37) 
BSC je teda strategický nástroj riadenia, pomocou ktorého sa merajú dosiahnuté 
výsledky, stanovujú ciele a je kladené veľké úsilie na ich dosahovanie. (38) 
2.11 MRP  
MRP je skratka pre „Manufacturing Resource Planning“ – čiže plánovanie 
materiálových požiadaviek.  Ide teda o plánovaciu techniku, resp. o produkt pre 
plánovanie a riadenie výroby. Počiatky tejto metódy sú pôvodne spájané s plánovaním 
materiálových požiadaviek (MRP I), ktorá je postavená na analýze kusovníku. 
V ďalšom vývoji bola táto metóda rozšírená o funkcie plánovania, kapacitného 
plánovania (CRP), riadenia výroby a nákupu (SCM). Keď k spomenutým funkciám 
pribudli finančné moduly a plánovanie obchodnej činnosti, vznikol integrovaný systém 
MRP II. Metódu možno uplatniť v kusovej, malosériovej a zákazkovo orientovanej 
výrobe. Výslovne je táto metóda vhodná pre výrobky obsahujúce zložitú štruktúru, 
ktorá je prezentovaná kusovníkmi. Hlavným nedostatkom metódy MRP je práca 
s pevnou veľkosťou dávky a výpočet postavený na predpoklade úplnej štruktúry 
výrobku (technologického postupu alebo kusovníku) a tiež na neobmedzených 
kapacitách. (22) 
2.12 SWOT analýza 
SWOT analýza alebo inak povedané analýza silných a slabých stránok je 
analytickou metódou aplikovateľnou prakticky v každej organizácií. Pomocou tejto 
metódy sú hodnotené vonkajšie a vnútorné faktory organizácie, ktoré môžu ovplyvniť 
tak úspešnosť produktu alebo služby, ako aj úspešnosť celej organizácie. Autorom tejto 
metódy je Albert Humphrey a názov vznikol ako skratka anglických slov: strengths 
(silné stránky), weaknesses (slabé stránky), opportunities (príležitosti) a threats 
(hrozby). Pritom silné s slabé stránky sa týkajú priamo analyzovanej organizácie 
a príležitosti a ohrozenia sa týkajú (bezprostredného) vonkajšieho okolia organizácie. 
(45)    
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2.13 SLEPT analýza 
Analýza SLEPT, alebo v niektorej literatúre uvádzaná ako PEST alebo PESTLE 
analýza, je analýzou vonkajšieho okolia organizácie. Presnejšie ide o analýzu 
marketingového okolia firmy, so zameraním na 5 druhov faktorov: spoločenské, 
legislatívne, ekonomické, právne a technologické. Rovnako ako v prípade SWOT, 
analýzy, ide o odvodenú skratku anglických názvov: social (sociálny), legal (právny), 
economic (ekonomický), political (politický), technological (technologický). Do 
sociálnych faktorov zaraďujeme demografické charakteristiky, vekovú štruktúru, či 
životnú úroveň. Do legislatívnych faktorov môžeme zahrnúť existenciu právneho 
systému a zodpovedajúcich právnych noriem, v rámci politických sa sleduje 
predovšetkým politická stabilita štátu a vlády. Do skupiny ekonomických faktorov 
radíme výšku daňových sadzieb, stav makroekonomických ukazovateľov (inflácia, 
HDP, deficit štátneho rozpočtu atď.) a stav bankového systému a dostupnosť finančných 
zdrojov. A nakoniec v rámci technologických faktorov môžeme zaradiť aktuálny stav 
technologického pokroku (výdavky na výskum a pod.). (46) 
2.14 Analýza 7S 
Model 7S môžeme definovať ako nástroj na analýzu zmien v internej situácií 
podniku pomocou siedmych elementov. Konkrétne ide o: stratégiu (strategy), štruktúru 
(structure), systém (system), zdieľané hodnoty (shared values), štýl (style), skúsenosti 
(skills) a spolupracovníkov (staff). Tieto elementy môžu byť upravené tak, aby spolu 
pomohli dosiahnuť efektívnosť v organizácií. Kľúčovým bodom modelu je, že všetky 
oblasti (elementy) sú navzájom prepojené a zmena jedeného z nich automaticky vyvolá 
potrebu zmeny v zostávajúcich častiach a tak model dokáže efektívne fungovať. Model 
bol vyvinutý a predstavený v 80-tych rokoch minulého storočia slávnymi analytikmi R. 
H. Watermanom a T. Petersom v rámci spoločnosti McKinsey.  (47) 
2.15 Porterov model piatich síl 
Porterov model piatich konkurenčných síl je jedným z najvýznamnejších 
nástrojov analýzy konkurenčného prostredia firmy a strategického riadenia. Jeho 
autorom je profesor Michael Porter. Model obsahuje päť tzv. konkurenčných síl, ktoré 
určujú stav konkurencie v odvetví. Konkrétne ide o: riziko vstupu nových konkurentov, 
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konkurencia v rámci odvetvia, vyjednávacia sila dodávateľov, vyjednávacia sila 
odberateľov a hrozba nových substitútov. Model je používaný na úrovni strategického 
riadenia pre lepšie porozumenie kontextu odvetvia, v ktorom podniky pôsobia, pre 
vytvorenie (vyvinutie) konkurenčnej výhody. (48) 
2.16 Princíp SMART 
SMART je súbor pravidiel, používajúcich sa pri formulovaní cieľov, či 
navrhovaní riešení problémov. Je to akronym anglických slov: specific, measurable, 
aligned (attainable), realistic a timed. V preklade to znamená, že definované ciele by 
vždy mali byť: špecifické (presne popísané a konkrétne definované), merateľné 
(informácia ako bude dosiahnutie cieľov kontrolované), dosiahnuteľné (malo by byť 
možné vytýčené ciele dosiahnuť), realistické (zvoliť také ciele, ktoré je možné v našich 
podmienkach realizovať) a časovo vymedzené (časový rámec na splnenie zvolených 
cieľov – resp. do kedy bude problém vyriešený). (49) 
2.17 Motivácia 
Pre správne definovanie motivácie je vhodné najprv definovať, čo je motív 
a stimul. Motív je akási vnútorná pohnútka, ktorá človeka poháňa k dosiahnutiu 
určitého cieľa a je jadrom motivácie. Po uspokojení potreby, resp. po dosiahnutí cieľa 
motív zaniká. Stimul je svojím spôsobom opozitum k motívu, nakoľko ide o vonkajšiu 
pohnútku, ktorá má vplyv na konanie ľudí – či už pozitívne alebo negatívne. Motivácia 
samotná je potom súhrn všetkých vnútorných síl človeka, vedúce ho k určitému 
správaniu. Motiváciu možno rozdeliť na viacero druhov, pre nás je najdôležitejšie 
rozdelenie na motiváciu subjektívnu (tzv. sebamotivácia) a objektívnu (schopnosť 
motivovať iných) a rozdelenie na vnútornú a vonkajšiu. Vnútornú motiváciu si vytvára 
každý jedinec sám a je vytváraná na základe vlastného presvedčenia každého človeka, 
resp. zamestnanca. Vonkajšia motivácia vzniká vplyvom vonkajších (motivačných) 
činiteľov – napríklad v rámci vedenia organizácie, resp. priamych nadriadených. (44) 
2.18 Direct Marketing 
Priamy marketing (direct marketing) možno definovať ako marketingový systém 
(interaktívny), v ktorom sa používajú reklamné médiá za účelom vytvorenia merateľnej 
odozvy, prípadne ako súbor obchodných aktivít medzi zadávateľom a klientom, ktorý 
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funguje na báze priamej interakcie. Cieľom je tzv. efektívne oslovenie, to znamená 
nájsť vhodných zákazníkov, ktorý budú ochotný nakúpiť (čo možno najviac) výrobkov 
od výrobcu. Účinnosť direct marketingu sa zvyšuje, ak firma (zadávateľ) vopred pozná 
cieľovú skupinu, ktorej prispôsobí distribúciu. Priamy marketing existuje v troch 
formách – priama odozva, priama ponuka (direct mail) a databázový marketing.  
V jednotlivých modifikáciách existuje aj vo forme tele - marketingu, prípadne e-mail 
marketingu. (51) 
2.19 ISHIKAWA diagram 
Ishikawa diagram, diagram príčin a následkov alebo tiež tzv. diagram „rybia kosť“ 
vznikol pomocou japonského univerzitného profesora Kaoru Iskihawu. Tento diagram 
sa využíva pri analýza procesov a problémov – práve na vykreslenie kauzality vzťahov 
príčin a následkov. Pri tvorbe diagramu je v prvom rade potrebné určiť riešený problém 
(následok). Hlavná os v diagrame tak symbolizuje analyzovaný problém. Následne sa 
vytvoria hlavné kategórie príčin zvoleného problému. Tie sa v diagrame rozdelia na dve 
strany – prevažne to bývajú: zariadenia, materiál, ľudia, procesy (metódy), prostredie, 
zdroje. Kategórie nie sú záväzné, je možné ich meniť a prispôsobiť podľa potreby. Ďalej 
je potrebné hľadať ďalšie príčiny a to kladením si otázky: Prečo sa to deje? V diagrame 
tak vzniknú ďalšie „vetvičky“ od hlavných kategórií príčin. Tento krok sa 
niekoľkonásobne opakuje a zisťuje sa čo možno najväčší počet príčin a tzv. 
„podpríčin“. Po ukončení brainstrormingu ohľadom zisťovania príčin vzniknutého 
problému, príde na rad selekcia a určenie tých najvýznamnejších príčin. Po zapracovaní  
zvolených príčin do diagramu je možné zvoliť vhodné nápravné opatrenia. (52) 
 
Obr. č. 17 - Ishikawa diagram - vzor (53) 
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3. ANALÝZA SÚČASNÉHO STAVU 
3.1  Analýza vonkajšieho okolia – SLEPT analýza  
Sociálne faktory 
Cieľovými zákazníkmi sú (prevažne) právnické osoby s dostatočným finančným 
zázemím na realizáciu obchodno-nákupných rozhodnutí a transakcií. Po troch 
kvartáloch roku 2014 sa podarilo znížiť nezamestnanosť na Slovensku o 0,8 
percentuálneho bodu na 13,4 %.  To môže byť pozitívnym faktorom pre odbyt 
výrobkov na Slovenskom trhu – či už pre odbyt hotovej produkcie, náhradných dielov 
alebo rozvoja spolupráce z hľadiska kooperácií. Vo svete celkovo panuje odznievanie 
svetovej hospodárskej krízy s ňou spojené možnosti na obnovu, resp. rozvoj zahraničnej 
spolupráce a export. (15) 
Legislatívne faktory 
Z hľadiska legislatívnych opatrení a zákonných noriem je pre spoločnosť 
potrebné sledovať predovšetkým: 
Obchodný zákonník č. 513/1991 Z. z. v znení neskorších predpisov (a jeho 
pripravovaná novela v roku 2015), 
Občiansky zákonník č. 47/1992 Z. z. v znení neskorších predpisov, 
Zákonník práce č. 341/2011 1992 Z. z. v znení neskorších predpisov, 
Zákon o účtovníctve č. 431/202 Z. z. v znení neskorších predpisov, 
Zákon o daní z príjmov č. 595/2003 Z. z. v znení neskorších predpisov a iné. 
V prípade zahraničných kontraktov je tiež potrebné sledovať legislatívu zahraničných 
tribunálov a arbitrážnych súdov. 
Ekonomické faktory 
Za negatívny ekonomický faktor môžeme považovať ekonomickú krízu, ktorá 
vyvrcholila roku 2009, ale už v roku 2007 a 2008 k nej bolo nabehnuté. Aktuálne sa 
ekonomika pomaly a postupne dostáva z dlhodobej recesie, ktorá postihla všetky 
odvetvia podnikania tak na Slovensku, ako po celom svete. HDP na Slovensku pre prvé 
tri kvartály roku 2014 je v hodnote 2,4 %, priemerná mesačná mzda je 837 € a ročná 
miera inflácie osciluje okolo 2 % - podľa údajov štatistického úradu SR a Ministerstva 
financií SR. (16) 
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Priemerné úrokové miery z  úverov  poskytnutých v eurách rezidentom eurozóny – 
podľa informácií z NBS sa pohybujú od 2,79 % do 3,9 % (informácia pre 3. kvartál 
roku 2014). Výška úroku je uvedená pre nefinančné spoločnosti a  závisí od dĺžky úveru 
a predmetu úveru (či šlo o úvery na nehnuteľnosti alebo o ostatné úvery). (17) 
Politické faktory 
Aktuálna politická situácia na Slovensku sa nesie v duchu uskutočnených 
komunálnych volieb, ktoré sa konali 15. 11. 2014. Z hľadiska príslušnosti k politickým 
stranám, najčastejšie zvolenými poslancami sa stali nezávislí kandidáti s celkovým 
podielom 28,91 %. Na druhom mieste skončili príslušníci SMERU-u SD s 24,69 % 
a treťou najčastejšie volenou stranou bolo Kresťanskodemokratické hnutie s 10,55 %. 
Rovnaké poradie (teda nezávislí poslanci, SMER SR a KDH) bolo aj v prípade 
zvolených starostov. Nakoľko na prvom mieste skončili nezávislí poslanci, ťažko 
predpovedať, či to prinesie zlepšenie podnikateľského prostredia. Všetko bude záležať 
na konkrétnych zvolených kandidátoch a skutočnosti, či zostanú nezávislí alebo sa 
priklonia z jednej z politických strán. (18) 
Technologické faktory 
Technologický pokrok hrá významnú úlohu v tom, že novo vzniknuté inovácie 
sa môžu veľmi rýchlo stať úspešnými a oslabiť alebo úplne potlačiť dopyt po 
výrobkoch a službách, ktoré sú tvorené zastaranými technológiami. Aj preto je dôležitá 
úloha štátu, prípadne EU v podpore inovácií tak pre veľké ako aj malé a stredné 
podniky. Zo strany podnikov je naopak dôležitá aktivita v zisťovaní aktuálnych 
podporných možností, rovnako ako využívanie možností dotácií a eurofondov. 
3.2  Analýza odborového okolia – Porterova analýza 
Pre analýzu konkurenčného prostredia je vhodné použiť práve Porterov model 
konkurenčných síl, so zameraním na 5 kľúčových vplyvov, ktoré konkurencieschopnosť 
spoločnosti priamo alebo nepriamo ovplyvňujú. 
Vyjednávacia sila odberateľov 
Nakoľko spoločnosť má za sebou ťažšie obdobie, keď sa zredukovala 
spolupráca s kľúčovými partnermi, vyjednávacia sila odberateľov je v aktuálnej situácií 
pomerne vysoká. Predovšetkým kľúčový obchodný partneri – odberatelia hydraulických 
motorov a čerpadiel, zemevrtného náradia, ale v súčasnej situácií aj zahraničný partneri 
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v oblasti kooperácií – opracovania výkovkov a súčastí pre rôzne odvetvia strojárskeho 
priemyslu.  
Vyjednávacia sila dodávateľov 
 Z hľadiska dodávateľov možno konštatovať, že vyjednávacia sila dodávateľov 
nie je príliš vysoká. Odliatky a výkovky, náradie a rovnako ako nakupované 
komponenty sú odoberané z firiem, v ktorých existuje pomerne vysoká konkurencia, t. 
j. dodávané produkty majú svoje substitúty. Treba však mať na zreteli fakt, že prípadný 
výpadok dodávky môže vážne narušiť chod výroby a rovnako tak (dopredu) dohodnuté 
dodacie termíny, čiže vyjednávaciu silu dodávateľov určite netreba podceňovať, 
Hrozba vstupu nových konkurentov 
 Nakoľko spoločnosť pôsobí v strojárskom priemysle a kľúčovým odvetvím je 
výroba hydrauliky a zemevrtného náradia, vstup do odvetvia je pomerne voľný. 
Kapitálová náročnosť závisí od veľkosti podniku a faktu, koľko súčiastok sa firma 
rozhodne vyrábať sama a naopak, ktoré ponechá na nákup. Náklady zákazníkov 
a dodávateľov na prechod do iného odvetvia nebudú vysoké v prípade, keď sa rozhodné 
pre príbuzné odvetvie k hydraulike, prípadne jej ďalším častiam (napr. orientácia na 
veľké hydraulické prevodovky, či celé hydraulické systémy bude kapitálovo náročnejšia 
ako prechod na menšie objemové rady prevodníkov). Rovnako napojenie sa na už 
existujúce distribučné kanály pre novo vstupujúcich konkurentov nie je väčším 
problémom. 
Hrozba vstupu nových substitútov 
 Hrozba nových substitútov k hydraulickým prevodníkom je pomerne malá, 
nakoľko ide o produkty, ku  ktorým ešte stále nebol vyvinutý ekvivalent, ktorý by ho 
mohol v blízkej budúcnosti nahradiť.  
Konkurencia v odvetví 
 Konkurencia v odvetví je vysoká. Ide o konkurentov priamo na slovenskom trhu 
– nakoľko existuje veľa malých firiem, ktoré predávajú náhradné diely, ale vo veľa 
prípadoch aj celé prevodníky. Tu ide buď o repasované prevodníky alebo kooperačne 
poskladané prevodníky a ďalej ponúkané tak nových ako aj súčasným zákazníkom. 
Preto sa často stáva, že zákazník „rotuje“ od jedného dodávateľa k druhému – 
v závislosti na ponúknutej cene, dodacom termíne a poskytnutých službách. 
Významnou konkurenciou sú aj hydraulický giganti ako spoločnosti Rexroth, Danfoss, 
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či Daikin, s ktorými sú hydraulické motory a čerpadlá spoločnosti kompatibilné. Majú 
konkurenčnú výhodu z pozície známej značky a preto v tomto prípade je zo strany 
spoločnosti konkurovať porovnateľnou kvalitou pri nižšej cene. 
3.3  Analýza interných faktorov – 7S metóda 
Stratégia 
Podľa Porterovho rozdelenia stratégií a konkurenčných výhod môžeme 
spoločnosti priradiť stratégiu pozornosti na minimalizáciu nákladov – Cost focus, 
s úzkym zameraním na jeden alebo niekoľko segmentov. 
Štruktúra 
Z pohľadu organizačnej štruktúry má spoločnosť funkcionálnu organizačnú 
štruktúru so špecializáciou riadiacich funkcií. Spoločnosť má preto ľahko zadefinované 
zodpovednosti (obchodný riaditeľ, vedúci výroby, finančný riaditeľ, riaditeľ nákupu 
atď.). 
Schopnosti 
 Do schopnosti môžeme uviesť vlastnosti a znalosti úspešného manažéra. Ide 
predovšetkým o odborné znalosti, morálne kvality, komunikatívnosť, schopnosť 
analýzy prostredia, schopnosť podnecovania aktivity, iniciatívy a tvorivosti, či účinné 
vedenie ľudí a ich motivácia. Nakoľko v spoločnosti pôsobí nové vedenie, nemožno 
ešte presne určiť, či tieto vlastnosti nový manažér má alebo nie. Všetko ukáže čas 
a schopnosť nového vedenia reagovať na vzniknuté situácie (z nášho pohľadu – 
z pohľadu zavedenia zmeny, sa sústreďujeme predovšetkým na obchodného riaditeľa). 
Štýl riadenia 
Štýl riadenia v spoločnosti je z veľkej časti demokratický, ide teda o obojstrannú 
komunikáciu, v dôležitých (kľúčových) situáciách však vedúci jednotlivých oddelení 
a de facto a vedenie spoločnosti rozhoduje samo. 
Spolupracovníci  
 Ako je všeobecne známe, ľudia – spolupracovníci sú hlavným zdrojom 
výkonnosti firmy, ale rovnako tiež hlavným prevádzkovým rizikom firmy. Preto 
kľúčovým pre dosiahnutie vytýčených cieľov je správne ich motivovať. Vzhľadom na 
ťažkosti v spoločnosti spôsobené tak svetovou hospodárskou krízou, ako aj odchodom 
dôležitých obchodných partnerov (odberateľov) motivácia prebieha vo forme 
 44 
 
zdieľaných hodnôt, ktoré by však bolo potrebné rozšíriť – rovnako aj motivačné 
prostriedky pre spolupracovníkov. 
Zdieľané hodnoty 
 Zdieľané hodnoty, resp. firemnú kultúru tvorí predovšetkým dôraz na kvalitu 
(Focus to quality), ktorý je zdôrazňovaný tak v celom areáli spoločnosti (na všetkých 
oddeleniach) ako aj v katalógu produktov. Ďalšou zdieľanou hodnotou je „viera v lepšie 
zajtrajšky“ – nakoľko zamestnanci na základe pomerne dlhej histórie fungovania 
spoločnosti sú stále odhodlaní ísť ďalej a pracovať na zachovaní, resp.  opätovnom 
rozšírení a rozvoji spoločnosti. Širší pohľad na firemnú kultúry by mal byť predmetov 
zlepšenia v spoločnosti do budúcna. 
Systémy riadenia  
Do systémov môžeme zaradiť informačný systém, ktorý spoločnosť aktuálne 
používa. Je ním Jeeves, ale podľa dostupných informácií má spoločnosť v pláne 
inováciu informačného systému (zvažuje sa zmena dodávateľa) a tiež vytvorenie „mini“ 
CRM systému priamo na obchodnom oddelení (pre interné účely). (2) 
3.4  Analýza silných a slabých stránok – SWOT analýza 
 Na základe prevedených analýz interných faktorov, odborového a vonkajšieho 
(všeobecného) okolia vytvoríme SWOT analýzu – analýzu silných a slabých stránok. 
SWOT analýza je uvedené v tabuľke č. 1. 
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SILNÉ STRÁNKY SLABÉ STRÁNKY 
Kvalitný certifikovaný produkt Nedostatky v procesnom riadení 
Dlhodobá tradícia výroby Chýbajúci e-shop 
Flexibilita (rozvoj kooperácií) Slabá motivácia zamestnancov 
Certifikácia ISO 9001:2008 Nedostatočný marketing produktov 
Dobrá technická vybavenosť 
Neaktuálnosť informácií na webovej 
stránke 
Vlastníctvo dôležitých strojov a zariadení  
PRÍLEŽITOSTI OHROZENIA 
Oslovenie neaktívnych zákazníkov 
Strata zákazníkov – odchod ku 
konkurencii 
Vyhľadanie a oslovenie nových 
potenciálnych zákazníkov 
Hrozba vstupu nových konkurentov 
Udržiavanie obchodu s aktuálnymi 
zákazníkmi 
Nedostatok vysoko kvalifikovaných 
pracovníkov – špecialistov na CNC 
Vytvorenie siete externých obchodníkov Legislatívne ohrozenia 
Zmeny v produktovom portfóliu  
Využívanie podpornej obchodnej činnosti 
– výstavy a veľtrhy 
 
Tabuľka č. 1: SWOT analýza. Zdroj: vlastné spracovanie 
3.5  Technológie 
V oblasti technológií spoločnosť investovala veľký objem finančných 
prostriedkov, aby udržala krok s neustálym technologickým pokrokom a opracovávala 
a vyrábala svoje výrobky pomocou špičkových a moderných technologických postupov. 
V spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. sa nachádzajú nasledovné stroje a zariadenia: 
klasické sústruhy, klasické frézy, vŕtačky, obrážačky, pásová píla, sústruhy CNC, frézy 
CNC, brúsky CNC, klasické brúsky, lapovačky, hydraulický lis a iné. Fotografické 
vyobrazenie aktuálnej technológie v spoločnosti sa možno vidieť v Prílohe č. 1. Ako už 
bolo spomenuté vyššie, spoločnosť využila aj možnosť nenávratného finančného 
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príspevku z eurofondov a realizovala nákup technológie na výrobu komponentov pre 
axiálne hydrostatické prevodníky – výrobu piestov. (2) 
 
3.6  Priebeh zákazky od dopytu po expedíciu 
Na úplnom začiatku procesov spracovania stojí dopyt. Po jeho obdržaní je dopyt 
spracovaný pracovníkmi obchodného úseku. Je vytvorený dopytový list, ktorému je 
pridelené evidenčné číslo v knihe dopytových listov. Sú preverené technické možnosti 
výroby dopytovaného produktu, splnenie požadovaných termínov dodania 
(požadovaným zo strany zákazníka), technické parametre a špecifikácia produktov, 
dodacie podmienky, cena, množstvo, prípadne špeciálne požiadavky zákazníka 
(špeciálne certifikáty a potvrdenia – ako napr. certifikát o fytoošetrení, certifikát 
o pôvode atď.). Kópie dopytového listu sú odovzdané na jednotlivé oddelenia, ktoré sú 
priamo zainteresované do výrobného procesu. Potvrdenie, či je možné dopytované 
produkty vyrobiť a vyexpedovať v požadovanom termíne, je schvaľované na 
zákazkovej komisii. Zákazková komisia je tvorená zástupcami jednotlivých oddelení, 
ktorí o termíne rozhodujú, konkrétne – zástupca z oddelenia riadenia výroby, 
plánovania výroby, nákupu a obchodu. Po doriešení týchto základných otázok, 
v prípade dohody, dochádza k objednávke.  
K objednávke je vytvorený zákazkový list, ktorý je zaevidovaný v knihe 
zákazkových listov a jeho kópie sú opätovne distribuované na všetky oddelenia 
zainteresované do procesu výroby. Na zákazkovej komisii, ktorá prebieha raz za týždeň, 
(vo výnimočných prípadoch aj častejšie) je zákazka do všetkých podrobností 
zaplánovaná do výrobného procesu, aby bol splnený požadovaný termín. Na základe 
plánovania je zabezpečený nákup materiálu a nakupovaných komponent. Nakupovaný 
materiál a komponenty prechádzajú vstupnou kontrolou – ktorá prebieha hneď pri 
preberaní dodávky. Nasleduje opracovanie materiálu – zabezpečenie všetkých 
technologických operácií, aby bola zabezpečená požadovaná kvalita, kvantita, bol 
dodržaný technologický postup a požadované normy. Po výrobe a opracovaní všetkých 
súčastí kompletného výrobku nasleduje montáž, t. j. kompletácia výrobku. Kompletné 
výrobky sú následne odskúšané a preverené na oddelení technickej kontroly (OTK) – 
kde sú prevedené komplexné merania a sú porovnávané reálne hodnoty s hodnotami 
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predpísanými (normovanými). Výrobky, ktoré spĺňajú požadované parametre sú 
presunuté do lakovne, kde sú nastriekané buď na štandardnú farbu (modrú) alebo na inú 
– podľa želania zákazníka. Medzitým sú na OTK vystavené a potvrdené certifikáty 
o kvalite, ktoré potvrdzujú prevedené merania a súlad prevedeným procesov s ISO 
normami. Po kompletnom vyschnutí sú výrobky presunuté do baliarne, kde sú zabalené 
tak, aby bolo balenie v súlade s bezpečnostnými, technickými, prepravnými, prípadne 
inými požiadavkami (či už zo strany zákazníka alebo legislatívy konkrétneho štátu – 
cieľovej destinácie). (2) 
Medzitým sú na obchodnom úseku spracované všetky informácie ohľadom 
objednávky a je vytvorený obchodný prípad – zložka daného zákazníka. Sú tam 
spracované údaje o zákazníkovi, údaje o zákazke a kópia všetkých dokumentov 
súvisiacich s obchodnými prípadom - vrátene podpísaného kontraktu, ak bol spísaný 
(pri niektorých zákazníkoch je podpísanie kontraktu povinnou súčasťou, hlavne 
zahraničných, pri niektorých stačí záväzná objednávka). Zamestnanec (obchodný 
referent), ktorému je daný obchodný prípad pridelený, pripravuje všetky podklady pre 
expedíciu zákazky / objednávky, resp. výstupné doklady. Obchodný referent pripravuje 
faktúru, dodací list, baliaci list a označenie prepravovaných dební – s kompletnými 
informáciami o predajcovi, zákazníkovi a obsahu balenia (druh, množstvo, výrobné 
čísla produktov). Ďalej pripravuje podklady pre účtovníctvo, prípadne colnicu – ak ide 
o expedíciu do tretích krajín. Podľa dohody so zákazníkom zabezpečuje dopravu, 
prípadne komunikáciu s dopravcom. V prípade potreby je rovnako nutné zabezpečenie 
potrebných dodatočných certifikátov – napr. certifikát o pôvode – potvrdený 
Slovenskou obchodnou a priemyselnou komorou alebo certifikát o fytoošetrení 
(potvrdenie o tom, že debny, v ktorých sú prepravované produkty, sú vyrobené z 
predpísaného materiálu, ktorý je nevyhnutný pre prepravu do danej krajiny). Rovnako je 
jeho povinnosťou všetky potrebné dokumenty zaslať priamo konečnému zákazníkovi – 
pre potreby preclenia a prevzatia objednávky. Obchodný referent teda zabezpečuje 
kompletnú operatívu k danému obchodnému prípadu – od spracovania dopytu až po 
zabezpečenie, aby zákazník obdržal svoj objednaný tovar spolu so sprievodnými 
dokumentmi. (2) 
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3.7  Time manažment na obchodnom oddelení 
Aktuálne v spoločnosti na obchodnom oddelení pracujú štyria ľudia. Podľa 
vlastných slov obchodného riaditeľa je momentálne tento počet dostačujúci, avšak do 
budúcna plánujú rozšírenie svojich radov o nových spolupracovníkov. Aktuálne sa 
sústreďujú na oslovovanie starých – neaktívnych zákazníkov. Nakoľko v spoločnosti 
nastalo niekoľko personálnych a organizačných zmien (spoločnosť znížila počet 
zamestnancov – vzhľadom k zníženému počtu aktívnych zákaziek) vytýčené ciele 
a plány sa im v aktuálnom počte darí plniť v stanovenom čase. Rovnako sústreďujú 
svoju pozornosť na poskytnutie, čo možno najrýchlejšej odozvy na zákaznícke 
požiadavky a dodržiavanie požadovaných dodacích termínov. Práve nedodržiavanie 
presných dodacích termínov a problém s odozvou na reklamácie od zákazníkov 
spôsobil, že počet aktívnych zákazníkov sa zúžil (časť pôvodne aktívnych zákazníkov 
sa zmenila na zákazníkov neaktívnych) a o niektorých zákazníkov spoločnosť prišla 
úplne. Spoločnosť sa snaží k týmto zákazníkom opätovne nájsť cestu a obnoviť tak (v 
niektorých prípadoch) dlhoročnú spoluprácu. Vybraní zástupcovia spoločnosti preto 
využili možnosť vycestovať za týmito zákazníkmi, prediskutovať vzniknuté problémy 
a spoločne s protistranou prísť na vhodné riešenie pre obe strany. Podľa dostupných 
informácií z obchodného oddelenia sa vynaložené úsilie skutočne vyplatilo a časť 
neaktívnych zákazníkov začala opätovne objednávať, pričom cieľom je obnoviť 
pravidelné (mesačné) objednávky. U niektorých zákazníkov ešte stále prebiehajú 
rokovania o možnej obnove spolupráce. V rámci rozšírenia portfólia sa v spoločnosti 
zaviedlo možnosť spolupráce cez kooperácie. Táto možnosť bola navrhnutá 
predovšetkým pre spoluprácu v rámci Slovenska, prípadne Českej republiky, avšak 
podarilo sa získať partnerov aj z Talianska. Zavedenie tejto možnosti spolupráce sa javí 
ako dobrá voľba, z časového hľadiska spoločnosť je schopná kooperačné zákazky 
spracovávať a dodávať, avšak sa v tejto oblastí (zatiaľ) nedarí napredovať tak rýchlo 
ako sa pôvodne predpokladalo. (2) 
3.8  Úroveň informačného systému 
Aktuálne je v spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. používaný ERP systém 
Jeeves, do ktorého sú zahrnuté všetky podnikové procesy. Je rozdelený do niekoľkých 
modulov, rozdelených podľa potrieb jednotlivých úsekov na: sklady a zásobovanie, 
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kapacitné plánovanie, plánovanie zadávania do výroby, moduly konštrukcie a 
technológie, moduly výroby, obchodu a ekonomické moduly.  
Z hľadiska obchodného oddelenia a evidovania obchodných prípadov 
v informačnom systéme (IS) ide o dodatočnú evidenciu – to znamená, že obchodný 
prípad je do IS zaznamenaný až pri expedícií, resp. tesne pred ňou, nie pri prijatí 
(potvrdenej) objednávky. 
Ako už bolo spomenuté vyššie, podľa dostupných informácií od obchodného 
riaditeľa, pána Ing. Léka, je plánovaná zmena aktuálneho informačného systému za iný. 
Bude preto jednou z cieľových úloh tejto práce navrhnúť zmenu informačného systému 
– navrhnúť konkrétne varianty spolu s hodnotením výhod a nevýhod jednotlivých 
variant. (2) 
3.9  Popis a vyhodnotenie procesov na obchodnom oddelení 
Spoločnosť AHP HYDRAULIKA, a. s. má platnú certifikáciu ISO 9001, pričom 
recertifikácia prebehla na konci apríla 2015. Procesy na obchodnom oddelení sa riadia 
dokumentom „obchodná činnosť spoločnosti“. Sú v ňom zohľadnené postupy, 
zodpovednosti a pravidlá pre zabezpečovanie obchodných aktivít, ktoré spoločnosť 
vykonáva. Podľa tohto dokumentu sú obchodné činnosti spoločnosti zabezpečované 
prostredníctvom jednotlivých obchodných skupín, prípadne externými zmluvnými 
predajcami. Je tak stanovený jednotný postup na zabezpečenie evidencie požiadaviek 
zákazníka, ich preverenia, spätnej informácie až po zadanie schválenej požiadavky do 
výroby. Každý obchodný prípad končí jeho uzatvorením. Všetky informácie v tejto 
podkapitole budú čerpané z platných smerníc a dokumentácie ISO 9001 – 
predovšetkým  z dokumentu „obchodná činnosť spoločnosti“. (2) + (interné smernice 
ISO 9001) 
V prípade získania nového obchodného partnera vyplýva povinnosť poverenému 
zamestnancovi príslušný dopyt (najčastejšie obdŕžaný emailom) centrálne zaevidovať. 
V pravidelných časových intervaloch by sa mala vykonať záloha aj na centrálnom 
servery organizácie. Dopyt by mal obsahovať všetky potrebné náležitosti ako: presný 
popis produktu, o ktorý má zákazník záujem, požadované množstvo, dodacie 
podmienky a dodací termín, návrh platobných podmienok, prípadne ďalšie požadované 
dokumenty ( ako napr. špeciálne požiadavky na balenie, colné odbavenie atď.). Záznam 
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daného dopytu schvaľuje vedúci útvaru a poverený zamestnanec rozhoduje o prípadnom 
vystavení (alebo nevystavení) dopytového listu. Ak ide o stabilného (dlhodobého) 
partnera môže byť priamo vystavený zákazkový list (ak ide o štandardné preverenie), 
prípadne dopytový list (ak ide o neštandardné prevedenie, ktoré je potrebné ešte 
spresniť, prípadne konzultovať s technickým oddelením). 
Čo sa týka procesu spracovania samotného dopytového listu, je potrebné ho 
fyzicky zaevidovať do knihy dopytových listov (listinná podoba) a následne vytvoriť 
šesť kópií. Vyhodnotenie príslušného dopytu a konečné stanovisko k nemu udáva 
zákazková komisia. Pracovník odbytu je pritom povinný jedenkrát ročne vyhodnocovať 
nerealizované dopyty (vyhodnotenie prebieha podľa príslušného formulára). Vyplnený 
formulár obsahuje analýzu s návrhom opatrení pre budúcu realizáciu, ktorý následne 
obchodný riaditeľ v priebehu piatich pracovných dní nového kvartálu odovzdá 
generálnemu riaditeľovi, ktorý rozhoduje o prijatí nápravné opatrenia.  
 Ďalším dôležitým procesom je proces prijatia objednávky. Objednávka musí byť 
zákazníkom zadaná písomnou formou. Prijatá a spätne potvrdená objednávka v prípade 
dlhodobého a stabilného obchodného partnera môže nahradiť kontrakt, čiže kúpno-
predajnú zmluvu. Po obdržaní objednávky poverený pracovník zapracuje jej obsah do 
zákazkového listu. Keď je objednávka potvrdená zákazníkovi, resp. dôjde k 
uzatvoreniu kúpnej zmluvy nastáva fáza realizácie obchodného prípadu. Vyplnený 
a vedúcim útvaru schválený zákazkový list nositeľ obchodného prípadu odovzdáva 
vedúcemu útvaru odbytu, ktorý ho rozposiela ďalším útvarom. Ten zaznamenáva 
a zapisuje závery zasadnutia zákazkovej komisie, kde je popísaný stav plnenia 
jednotlivých zákazkových listov a v písomnej podobe ho odovzdáva obchodnému 
riaditeľovi. Jednotlivé obchodné prípady sú nositeľov obchodného prípadu založené 
v rámci evidencie do označených zakladačov.  
 Obchodné prípady obsahujú náležitosti – dokumenty charakteristické pre daný 
obchodný prípad, resp. zákazníka. Sú to: dopytový list, objednávka, zákazkový list, 
odoslaná ponuka, kúpno-predajná zmluva, kópie faktúry, dodacieho a baliaceho listu a 
ostatné dokumenty, ktoré sú súčasťou obchodného prípadu. Poverený zamestnanec 
útvaru odbytu má na starosti odovzdanie výrobku realizovanej zákazky nositeľovi 
obchodného prípadu k stanovenému termínu expedície.  
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 Za podmienok, že je možné objednaný tovar expedovať, nositeľ obchodného 
prípadu zabezpečí prepravu tovaru v súlade s (vopred) dohodnutou dodacou paritou. 
V prípade expedície tovaru do zahraničia pracovník zabezpečuje aj jeho colné 
odbavenie. Za expedičné doklady vždy zodpovedá nositeľ obchodného prípadu a pri 
každej dodávke odovzdanej k expedícií musia obsahovať: sprievodnú technickú 
dokumentáciu (podľa zmluvných podmienok), dodací list, osvedčenie o kvalite 
a kompletnosti výrobku, baliaci list (pri balení do drevených dební) a faktúru. Doklady 
musia byť úplné a správne vyhotovené na predpísanom tlačive a v predpísaných 
počtoch kópií, riadne schválené a podpísané oprávnenými zamestnancami. 
 Súčasťou realizačnej fázy každého obchodného prípadu je fakturácia. Obchodná 
faktúra pre tuzemsko je spracovávaná prostredníctvom softvéru – aktuálne 
prostredníctvom ERP systému Jeeves (spoločnosť SOFTIP). Obchodná fakturácia pre 
zahraničie je zdvojená – to znamená, že fakturácia smerom k zákazníkovi je jednak 
vystavená podľa vzorového tlačiva (v príslušnej jazykovej mutácií) a pri expedícií 
tovaru je spracovaná aj prostredníctvom softvéru – ako v prípade tuzemských 
zákazníkov. Ihneď po vyexpedovaní tovaru nositeľ obchodného prípadu zasiela 
zákazníkovi avízo o uskutočnenej expedícii tovaru - vrátane faktúry (najčastejšie 
prostredníctvom e-mailu). 
 V prípade dokumentárnej platby (dokumentárne inkaso alebo dokumentárny 
akreditív) po zhromaždení všetkých potrebných dokladov nositeľ obchodného prípadu 
zabezpečuje (cez banku) splatenie vývoznej pohľadávky v súlade s dohodnutými 
platobnými podmienkami. Pokiaľ ide o hladkú platbu, pri tejto dáva kupujúci príkaz 
svojej banke, aby v zmysle dohodnutej platobnej podmienky z jeho účtu zaplatila 
obchodnému partnerovi fakturovanú čiastku. Dohodnutá predajná cena sa považuje za 
uhradenú pripísaním fakturovanej čiastky na účet predávajúceho.  
Pri uhrádzaní faktúry môže dôjsť z rôznych príčin k jej neuhradeniu. V takomto 
prípade nositeľ obchodného prípadu musí vyzvať zákazníka upomienkou k jej 
uhradeniu, príp. druhou upomienkou môže byť začaté súdne konanie voči zákazníkovi 
v súlade s kúpno-predajnou zmluvou, resp. s platnou legislatívou SR. Rozhodnutie a 
postup súdneho vymáhania je v kompetencii finančného riaditeľa. 
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Z vyššie uvedených skutočností možno konštatovať, že procesné riadenie 
v organizácií je riadne zavedené a fungujúce, avšak v prípade niektorých procesov je 
potrebné uskutočniť zmeny. Prvým neefektívnym procesom je evidencia dopytových 
a zákazkových listov. Zapisovanie do papierového zoznamu a následné viacnásobné 
kopírovanie a roznášanie príslušného dokumentu na potrebné oddelenie je 
(predovšetkým) časovo neefektívne. Tento proces je tak zbytočne zdĺhavý, pracný, 
zvyšuje ekonomickú náročnosť (náklady na tlač) a v neposlednom rade ide 
o neekologické riešenie. S týmto procesom súvisí aj neefektívne využitie podnikového 
informačného systému, nakoľko prácnu evidenciu dopytových a zákazkových listov je 
možné nahradiť práve informačných systémom. 
Ďalším neefektívnym procesom je tzv. dvojitá fakturácia. Ide o fakturáciu pre 
netuzemských zákazníkov, ktorá prebieha zdvojene. Faktúra sa vytvára tak 
v informačnom systéme ako aj na firemnom tlačive (na to určenom), čím je proces 
fakturácie zbytočne zdvojený a opäť dochádza ku časovým stratám a komplikácií 
procesu, ktorý by mohol fungovať jednoduchšie. 
Posledným výrazným nedostatkom v rámci procesov na obchodnom oddelení je 
pravidelne neprebiehajúce meranie spokojnosti zákazníka. Ide o činnosť, ktorá by mala 
pravidelne prebiehať pre prípadné odstránenie rizík, ktoré by mohli nastať na strane 
nespokojného zákazníka a prostredníctvom odhalenia týchto rizík by bolo možné im 
predísť. 
Bližšie sa aktuálnym nedostatkom v zavedených procesoch a nedostatkoch budeme 
venovať v časti „Vyplývajúce nedostatky súčasného stavu – závery analýz“.  
3.10 Vyplývajúce nedostatky súčasného stavu – závery analýz 
Z uplatnených analýz súčasného stavu v spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. 
vyplynulo niekoľko dôležitých nedostatkov súčasného stavu. Výsledky môžeme zhrnúť 
do niekoľkých bodov: 
 
- Chýbajúci e-shop  
Vzhľadom na fakt, že spoločnosť má zákazníkov z celého sveta, je viac ako 
žiaduce, aby mala možnosť ponúkať svoje výrobky aj prostredníctvom online 
predaja - v e-shope.    
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- Neefektívna evidencia dopytových a zákazkových listov  
Súčasný spôsob evidencie dopytových a zákazkových listov v podobe 
zapisovania aktuálnych zákaziek a dopytov písomne do papierových kníh 
(zoznamov) je neefektívny. Bolo by vhodné ho nahradiť modernejším 
a prehľadnejším spôsobom, ktorý bude pracovníkom obchodného oddelenia 
šetriť čas. 
 
- Informačný systém – nespoľahlivý, problémový 
Informačný systém je podľa informácií v spoločnosti problémový a v prípade 
vzniku problému je odozva zo strany poskytovateľa IS oneskorená. Zákaznícky 
servis je nedostačujúci a vo veľa prípadoch sa stalo, že prešlo aj niekoľko dní, 
kým spoločnosť od poskytovateľa dostala odozvu alebo vyjadrenie. Preto je 
žiaduce, aby spoločnosť svoj aktuálny  IS nahradila novým. 
 
- Neaktuálnosť webovej stránky, neaktuálne informácie 
Informácie dostupné na webových stránkach spoločnosti už dlhšiu dobu nie sú 
pravidelne aktualizované, čo svedčí o skutočnosti, že aktuálnosť webovej 
stránky nie je v kompetencii žiadneho konkrétneho zamestnanca. Neaktuálne 
informácie pôsobia negatívne na zákazníkov – či už na aktuálnych alebo tých 
potenciálnych a nerobia spoločnosti dobré meno. 
 
- Chýbajúce jazykové mutácie na webovej stránke 
Aktuálne je webová stránka len v anglickom jazyku. Práve výber angličtiny je 
pochopiteľný, ale vzhľadom k faktu, že väčšina zákazníkov (odberateľov) 
spoločnosti sú v zahraničí. Napriek tomu však v portfóliu zákazníkov sú aj 
zákazníka zo Slovenskej a Českej republiky (predovšetkým v oblasti 
zemevrtného náradia), bola by určite vhodná aj slovenská jazyková mutácia. 
V prípade, že by to nebolo finančne veľmi nákladné, naskytá sa aj možnosť 
jazykových mutácií v ďalších svetových jazykoch. 
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- Priamy marketing – chýba aktívne oslovovanie zákazníkov s aktuálnymi 
novinkami 
V spoločnosti chýba databáza zákazníkov, ktorá by mohla byť použitá tak pre 
prehľad o aktuálnych obchodných prípadoch ako aj pre priame oslovovanie 
zákazníkov (tak aktívnych ako aj pasívnych) a prípadne ich informovať 
o novinkách v oblasti obchodu, výrobu, účasti na veľtrhoch a iné.  
 
- Nedostatočná motivácia zamestnancov obchodného oddelenia 
Zhoršujúce sa vzťahy s kľúčovými zákazníkmi (predovšetkým v oblasti 
hydrauliky),  sa prejavili znižovaním objemov predaja a v horšom prípade aj 
stratou zákazníka. V rámci obchodného oddelenia však neexistuje žiadny 
motivačný systém, ktorý by motivoval zamestnancov k aktívnemu vyhľadávaniu 
nových zákazníkov a prinášaniu nových – podnetných nápadov na zlepšenie, či 
už procesov alebo starostlivosti o aktívnych zákazníkov. Chýba tak motivačný 
systém, ktorý by podnietil aktivitu a záujem zamestnancov o zlepšenie chodu 
a celkového stavu spoločnosti.  
 
- Neprebieha meranie spokojnosti zákazníka 
Napriek tomu, že v rámci podmienok ISO certifikácie je určené, aby meranie 
spokojnosti zákazníkov prebiehalo pravidelne, v tejto oblasti nie je kladený 
dostatočný dôraz a tak zákazníci nie sú oslovovaní dostatočne často. To môže 
viesť k riziku, že sa nahromadia problémy, o ktorých spoločnosť nebude vedieť 
a nebude ich tak môcť včas vyriešiť. To môže mať za následok zbytočné 
reklamácie, sťažnosti, v krajnom prípade až stratu zákazníka.   
 
- Nevyužívanie podpornej obchodnej činnosti – výstavy 
Keďže spoločnosť má za sebou ťažšie obdobie, nevyužívala veľtrhy a výstavy 
ako formu podpornej obchodnej činnosti. Do budúcna by bolo potrebné to 
zmeniť, nakoľko na správne zvolených výstavách môže spoločnosť získať 
hodnotné kontakty, prípadne aj nových zákazníkov. 
 
- Strata kľúčových zákazníkov 
 55 
 
Nesprávne zvolená obchodná politika spôsobila problémy pri niekoľko 
násobných reklamáciách, ktoré (z pohľadu zákazníka) neboli správne 
vyhodnotené. Pri viacnásobných zamietavých stanoviskách k reklamáciám došlo 
k strate kľúčových zákazníkov, čo spôsobilo firme nemalé 
problémy, skomplikovalo export produktov a znížilo cash flow.   
 
- Nízka ziskovosť 
Súvisí s nesprávne zvolenou obchodnou politikou spoločnosti, ktorá zapríčinila, 
že firma prišla o dôležitých odberateľov, čo malo za dôsledok aj podstatné 
zníženie ziskovosti a pravidelných objednávok.  
 
- Dvojitá fakturácia pri zahraničných zákazníkoch 
V tomto prípade ide o zbytočne komplikovaný a predovšetkým duplicitný 
proces, nakoľko zákazky pri netuzemských zákazníkoch sú fakturované dvakrát. 
Jedna faktúra je evidovaná priamo v informačnom systéme a následne druhá 
faktúra (vytvorená na predvolenom tlačive spoločnosti) je vypísaná „ručne“ (v 
PC) a zaevidovaná do (papierovej) knihy faktúr. Zákazníkovi sa pritom zasiela 
len „ručne“ vypísaná faktúra, nakoľko je v príslušnej jazykovej mutácií 
(anglickej, nemeckej alebo ruskej). Pre potreby účtovníctva sa však tvorí aj 
faktúra v IS a následne sú obidve súčasťou tak obchodného prípadu ako aj 
podkladov pre účtovníctvo.  
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4. NÁVRHY NA ODSTRÁNENIE NEDOSTATKOV 
V nasledujúcej časti si na základe získaných informácií zo záverov analýz, 
identifikovaných nedostatkov súčasného stavu a teoretických východísk navrhneme ako 
tieto nedostatky odstrániť a určíme vhodné nápravné opatrenia. Návrhy budú 
vypracované v spolupráci s obchodným riaditeľom spoločnosti AHP HYDRAULIKA, 
a. s. – Ing. Lékom. 
4.1  Zmena informačného systému 
Jedným z kľúčových nedostatkov vyplývajúcich z aktuálnej situácie 
v spoločnosti je informačný systém. Spoločnosť dlhodobo používala ERP systém Jeeves 
od spoločnosti SOFTIP, a. s. Systém síce obsahuje viacero modulov, aby pokryl 
základné potreby spoločnosti, obsahuje však nedostatky, ktoré by bolo potrebné 
odstrániť. Vzhľadom na podstatne nedostačujúci zákaznícky servis a neakceptovateľnú 
komunikáciu zo strany dodávateľa – dlhá odozva aj na základné otázky - je zmena 
informačného systému viac ako nutná.  
So zmenou informačného systému úzko súvisí aj zmena procesu evidencie 
obchodných prípadov v informačnom systéme. Vzhľadom k skutočnosti, že aktuálne sú 
obchodné prípade evidované dodatočne, t. j. až pri expedícií (namiesto pri potvrdení 
objednávky), je vhodné, aby zmena tohto procesu prebehla súčasne s implementáciou 
nového informačného systému.  
Spoločnosť si uvedomuje vážnosť tejto situácie a začala iniciovať aktivity na jej 
zlepšenie. Manažment teda začal hľadať alternatívy a rozhodol sa vyskúšať informačný 
systém Microsoft Dynamics NAV – nástupcu informačného systému Navision. 
Výrobcu pôvodného softvéru Navision v roku 2005 kúpila firma Microsoft a produkt 
získal súčasný názov. Podľa informácií na webovej stránke ide o „jednoduché, 
inteligentné a inovačné softvérové riešenie pre plánovanie podnikových zdrojov (ERP) 
pre stredne veľké podniky“. (39) Výrobca sa odvoláva na rýchlu implementáciu, ľahké 
ovládanie a jednoduchú konfiguráciu produktu. Softvér je vysoko flexibilný – existuje 
vo viac ako 40 verziách a má viac ako milión používateľov po celom svete. Podstatnou 
informáciou – okrem známeho mena – je to, že ide o komplexné softvérové riešenie na 
úrovni EPR (ako aj CRM) a to na mieru zákazníkových požiadaviek. (39) 
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V roku 2012 vyšla novšia verzia softvéru pod názvom Microsoft Dynamics 
NAV – 2013. Nová verzia zákazníkovi zaručuje vyšší výkon a prepojenie napr. 
s programom Microsoft Excel 2013. Softvér je dokonca dostupný i pre vzdialený 
prístup vo forme mobilne aplikácie MobileNAV. Microsoft Dynamics NAV - 2013 
obsahuje nasledovné moduly: obchod a marketing (CRM), finančný manažment 
a controlling, riadenie a plánovanie výroby, projekty a servis, skladovanie a zásoby a 
technológie. (40) Táto verzia sa zdá byť viac ako vhodná pre potreby spoločnosti AHP 
HYDRAULIKA, a. s., nakoľko moduly sú (takmer) totožné s rozdelením úsekov 
a oddelení v rámci organizačnej štruktúry spoločnosti.  
V januári roku 2015 prebehla ďalšia aktualizácia softvéru a bola predstavená 
nová verzia Microsoft Dynamics NAV 2015. Aktuálne sú tak k dispozícií verzie 2009, 
2013 a 2015. (41) Pre potreby spoločnosti budeme uvažovať verziu 2013, nakoľko táto 
verzia je v spoločnosti aktuálne testovaná. Čo sa týka aktuálnej odozvy na testovanie, sú 
reakcie zatiaľ pozitívne a spolu s testovaním prebiehajú školenia na prácu s nových 
informačným systémom na viacerých oddeleniach. Nakoľko spoločnosť predmetný 
softvér ešte len testuje, disponuje obmedzeným počtom licencií, čo miestami spôsobuje 
problém (obmedzený počet prihlásených užívateľov zatiaľ trošku brzdí dynamiku 
práce). Avšak spolupráca s poskytovateľom softvéru je podľa slov obchodného riaditeľa 
na veľmi dobrej úrovni a spoločnosť si plánuje softvér ponechať, nakúpiť dodatočné 
licencie a prejsť na jeho plnú verziu. (2)  
 
4.2  Odstránenie dvojitej fakturácie 
Dvojitá fakturácia úzko súvisí s nespoľahlivým informačným systémom. 
Nakoľko bola neefektívna komunikácia so spoločnosťou, ktorá dodávala informačný 
systém (ERP systém Jeeves), ťažko sa pri tomto stave komunikácie darilo odstráneniu 
tzv. dvojitej fakturácie. Šlo o problematický proces na obchodnom oddelení, ktorý 
spôsoboval, že u zahraničných odberateľoch (zákazníkoch) prebiehala fakturácia 
v podstate dvakrát. Prvýkrát sa použila prednastavená šablóna spoločnosti a poradové 
číslo faktúry sa zapísalo do tzv. knihy faktúr. Druhýkrát prebehla fakturácia priamo 
v systéme Jeeves, kde sa prakticky nahrala do systému pôvodná „ručne“ spracovaná 
faktúra. Tento zdvojený proces prebiehal kvôli tomu, že v informačnom systéme 
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chýbali jazykové mutácie a dodatočné pridanie týchto mutácií by bolo časovo aj 
finančne náročné. Situáciu komplikovala aj zlá podpora od dodávateľa, nakoľko aj 
najmenšie úpravy, prípadne opravy trvali príliš dlho. Za predpokladu dobrej spolupráce 
s dodávateľom by bolo možné túto chybu, resp. chybný proces eliminovať a to práve 
pridaním aspoň jednej dodatočnej jazykovej mutácie (napr. angličtiny). Keďže ale 
spolupráca nepribiehala tak ako by mala, situáciu bolo možné vyriešiť priamo zmenou 
dodávateľa informačného systému. Možnosti zmeny dodávateľa informačného systému 
už sú popísané v časti „Zmena informačného systému“. 
 
4.3  Zmena evidencie dopytových a zákazkových listov 
 Ako už bolo spomenuté v časti „Vyplývajúce nedostatky súčasného stavu“, 
súčasný spôsob evidencie tak dopytových, ako aj zákazkových listov nie je príliš 
efektívny. Tento spôsob je pracný, zdĺhavý a výrazne zhoršuje time manažment 
jednotlivých pracovníkov obchodného oddelenia. Je preto potrebná jeho zmena za 
efektívnejší spôsob a to nielen samotnej evidencie, ale aj šírenia týchto dokumentov na 
ostatné dotknuté oddelenia. Najvhodnejšou variantou je zmena z písomnej evidencie na 
elektronickú. V rámci informačného systému by mal byť vytvorený modul, kde bude 
možné vytvoriť dopytový a zákazkový list podľa príslušného poradia a rovnako by mala 
existovať možnosť jeho zdieľania pre ostatné zainteresované oddelenia. Na ostatných 
oddelenia sa v reálnom čase zobrazí nový dokument (dopytový alebo zákazkový list) a 
pracovníci budú mať k dispozícií priestor na vyjadrenie sa k danému dokumentu, 
potvrdiť jeho doručenie a prípadné zapracovanie do výrobného programu / plánu. Pôjde 
teda o istý spôsob zdieľania dokumentov, ktorý sa bude aktualizovať v reálnom čase 
a výrazne zlepší a urýchli evidenciu a šírenie informácií k dopytom a zákazkám.  
Prvotné kroky k tejto dôležitej a potrebnej zmene už spoločnosť uskutočnila. 
Začalo to hľadaním a implementáciou nového informačného systému – v rámci ktorého 
je možné vytvoriť modul na vytváranie, zdieľanie a úpravu dokumentov. Nakoľko 
spoločnosť momentálne začala používať ERP systém od Microsoft Dynamics – NAV, 
aktuálne sa pracuje na tom, aby bol vytvorený spomínaný modul na evidenciu 
dopytových listov a objednávok (tie nahradili pôvodné zákazkové listy) a jeho, čo 
možno najskoršie, uvedenie do chodu. Aktuálne je modul vo fáze testovania. (2) 
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4.4  Databáza zákazníkov a ich aktívne oslovovanie  
Prechodom na nový informačný systém sa spoločnosti AHP HYDRAULIKA, 
a. s. otvorili nové možnosti v rámci vytvorenia databázy (aktívnych) zákazníkov. 
Databáza v elektronickej podobe existovala len v rámci zoznamu odberateľov v module 
„fakturácia“ v pôvodnom informačnom systéme, ale nebolo možné tento zoznam 
editovať, prípadne exportovať, aby bolo možné s ním ďalej pracovať. Testovaním 
a plánovaním kompletnej implementácie nového informačného systému Microsoft 
Dynamics NAV by mohla byť vytvorená kompletná databáza firemných zákazníkov. 
Táto databáza by bola prepojená s ostatnými modulmi systému a bolo by možné ju 
editovať, exportovať jej obsah do iných súborov (Word, Excel) a tiež filtrovať podľa 
potrieb obchodného oddelenia (napr. podľa portfólia odbytu, podľa teritória, či podľa 
príslušnosti ku konkrétnemu pracovníkovi obchodného oddelenia). Slúžila by aj pre 
prehľad o aktuálnych zákazkách, aktívnych zákazníkoch a poskytovala by potrebné (aj 
štatistické) informácie, tak pre obchodného riaditeľa, ako aj pre vedenie spoločnosti. 
Takto vytvorená databáza by umožňovala zákazníkov aktívne oslovovať aj formou tzv. 
„newsletters“ (informačný bulletin) a umožnila by tak firme nepretržitý kontakt so 
svojimi odberateľmi. 
 
4.5  Aktualizácia webovej stránky a jazykové mutácie 
Webová stránka je súčasťou firemnej komunikácie s aktuálnymi aj 
potenciálnymi zákazníkmi a je tiež zložkou, ktorá pomáha dotvárať image a celkový 
obraz o firme. Jej aktuálnosť by preto mala byť jednou z priorít spoločnosti, nakoľko 
informácia označená ako „novinka“ z roku 2011 skutočne svedčí o tom, že tento aspekt 
firemnej komunikácie bol istú dobu zanedbávaný. Spoločnosť bola na tento nedostatok 
upozornená a začala podnikať kroky smerujúce k aktualizácií svojej  webovej stránky – 
tak po obsahovej, ako po vizuálnej stránke. Po obnove dizajnu a pridaní aktuálnych 
informácií by mala byť poverená osoba, ktorá bude zodpovedná práve za zverejňovanie 
aktuálnych informácií – či už ohľadom výrobkov, nákupu novej technológie, 
nadväzovaní nových partnerstiev, či účastí na dôležitých eventoch, či výstavách. Aby sa 
výrazne nezvýšili náklady spoločnosti spojené s aktualizáciou stránky, je vhodné, aby 
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poverený zamestnanec bol z firemného kolektívu (nie je potrebné zamestnávať nového 
človeka), ktorý na to bude mať potrebné predpoklady. Tým sa myslí znalosť práce 
s editovaním webových stránok, mapovanie a reportovanie aktualít týkajúcich sa 
výrobnej a obchodnej činnosti.  
S aktualizáciou webovej stránky úzko súvisia aj jazykové mutácie. Momentálne 
je stránka len v angličtine, čo je reakcia na to, že v nedávnej minulosti bolo až 95 % 
produkcie určených na vývoz. Zloženie zákazníckeho portfólia sa však v nedávnej dobe 
zmenilo, čo je okrem iného dôsledkom poklesu predaja hydrauliky a mierny nárast 
predaja zemevrtného náradia a rozvoj kooperácií. Spoločnosť začala vo väčšej miere 
spolupracovať s českými a slovenskými partnermi a tak je slovenská jazyková mutácia 
vítaná. (2) Okrem iného ide o slovenskú firmu a preto je slovenská jazyková mutácia 
skutočným minimom. Existuje viacero špecializovaných spoločností, ktoré poskytujú 
tvorbu webových stránok – tak z hľadiska dizajnu ako aj z hľadiska jazykov. Je otázne, 
či by bolo ekonomicky výhodné zadať obnovu vizuálnej stránky aj rozšírenie 
jazykových mutácií jednej a tej istej firme. Určite by bolo potrebné uskutočniť prieskum 
cenovej výhodnosti, či je efektívnejšie a lacnejšie si stránku dať preložiť do cudzích 
jazykov alebo do všetko zadať jednej firme, ktorá aktualizuje stránku aj s jazykovými 
mutáciami. Nakoľko spravidla pridávanie jazykových mutácií nemusí byť práve lacnou 
záležitosťou, je potrebné vytipovať skutočne dôležité a potrebné mutácie. Tento fakt sa 
odvíja od zloženia zákazníckeho portfólia a je na uvážení obchodného riaditeľa 
a samotného vedenia spoločnosti, či svetové jazyky ako nemčina, ruština, či španielčina 
boli vo forme jazykovej mutácie webovej stránky prínosné alebo nie.  
 
4.6  E-shop – možnosti zavedenia a analýza rizík  
Keďže spoločnosť operuje na medzinárodnom trhu, určite stojí za zváženie 
možnosť zavedenia e-shopu. Samozrejme, v prípade strojárenskej výroby nejde o tak 
celkom jednoduché produkty na špecifikáciu ako napríklad v prípade topánok alebo 
oblečenia. V prípade hydrauliky ide o celý rad parametrov, ktoré je nutné špecifikovať, 
nehľadiac na vznik rôznych druhov variácií a kombinácií v závislosti na plánovanom 
použití výrobku – jeho aplikácie. Za zváženie by preto pre začiatok stála možnosť 
zavedenia e-shopu pre náhradné diely – predovšetkým tie, ktoré si firma sama vyrába. 
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Na základe skúsenosti a odozvy zo strany zákazníkov by sa spoločnosť rozhodla, či 
tento spôsob predaja rozšíri alebo nie. V prípade úspechu by potom bolo vhodné 
pokračovať predajom výrobkov štandardnej špecifikácie zo Série 20 (motory a 
čerpadlá), prípadne hliníkové varianty motorov a čerpadiel Série AHP PV-50 a AHP 
PV-51. Pre identifikáciu rizík, ktoré môžu nastať pri zavedení e-shopu si zvolíme 
metódu Ishikawa diagramu – analýzy príčin a dôsledkov. Vyobrazenie možných rizík 
súvisiacich so zavedením e-shopu je na obrázku č. 18. 
 
 
Obr. č. 18 - Ishikawa diagram (diagram príčin a následkov) – zdroj: vlastné spracovanie 
 
Ak sa spoločnosť rozhodne pre vytvorenie e-shopu, je namieste, aby si 
rozmyslela koľko do toho chce investovať. V prípade, že by šlo o kompletné riešenie 
tvorby a prevádzkovania e-shopu, tak je potrebné sa pripraviť na sumu približne od 700 
do 1300 eur. Na začiatok by však firme postačil tzv. prenájom e-shopu, ktorý by firmu 
stál približne 10 až 20 eur mesačne, čo stojí za zváženie aj pri obmedzenom rozpočte.  
 Ďalším oblasťou, ktorou je potrebné sa zaoberať je platobná brána, resp. internet 
banking. Na začiatok – pri zavedení e-shopu (napr. pre spomínané náhradné diely, 
prípadne zemevrtné náradie), by do istej sumy mohlo byť možné platbu zrealizovať 
prostredníctvom platobnej karty. Ak objednávka prekročí istú sumu napr. 300 eur, alebo 
isté (dopredu špecifikované) množstvo objednaných produktov, bude zákazník 
presmerovaný priamo na pracovníka zákazníckeho oddelenia, ktorý s ním prípadnú 
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objednávku priamo dorieši. Všetko však bude záležať na tom, akú cestu si spoločnosť 
zvolí a na čo sa bude chcieť zamerať.  
 
4.7  Meranie spokojnosti zákazníkov 
Meranie spokojnosti zákazníkov je dôležitý proces, pomocou ktorého môže 
spoločnosť získať potrebné informácie od zákazníkov. Napriek tomu, že spoločnosť by 
spokojnosť svojich zákazníkov mala pravidelne merať, podľa dostupných informácií to 
tak nie je a spoločnosť by sa na túto oblasť mala, čo možno najskôr zamerať. Meraním 
spokojnosti zákazníkov spoločnosť získa odozvu na kvalitu svojich výrobkov, kvalitu 
komunikácie zamestnancov obchodného oddelenia a v neposlednom rade tým dáva 
zákazníkom najavo, že ju ich názor zaujíma a v prípade vzniku problému je pripravená 
ho riešiť k zákazníkovej spokojnosti (resp. spokojnosti oboch strán). Najjednoduchšie 
meranie spokojnosti zákazníkov môže prebiehať prostredníctvom elektronických 
dotazníkov – zasielaných pravidelne elektronickou poštou (emailom). Každý pracovník 
obchodného oddelenia bude oslovovať tých zákazníkov, teritória ktorých má pridelené. 
Rovnako bude teda v zodpovednosti zamestnancov obchodného oddelenia dané 
dotazníky spracovať, vyhodnotiť a výsledky prezentovať obchodnému riaditeľovi. Na 
základe vyjadrenia obchodného riaditeľa k výsledkom sa potom príjmu nápravné 
opatrenia. 
Druhou možnosťou je umiestnenie dotazníka spokojnosti priamo sa internetovú 
stránku spoločnosti. Dotazník by bol zobrazovaný prostredníctvom odkazu na stránke 
a bolo by možné sa vyjadriť tak ku konkrétnym procesom týkajúcich sa objednávok 
a obchodu ako aj o spoločnosti celkovo – vrátane reakcie na informácie zverejnené na 
webových stránkach. V tomto prípade by šlo o anonymný dotazník, spracovanie ktorého 
by bolo opätovne v kompetencií konkrétneho zamestnanca, prípadne zamestnancov 
a zabezpečila by sa tak pravidelná interakcia so zákazníkmi ako aj dohľad nad 
zverejňovaním aktuálnych informácií na webovú stránku. 
 
4.8  Výstavy a veľtrhy 
Výstavy a veľtrhy predstavujú hodnotnú podporu predaja, ktorá v spoločnosti 
aktuálne chýba. V tejto oblasti by bolo potrebné nadviazať na obchodné aktivity, ktoré 
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firma využívala v minulosti. Nakoľko účasť na výstavách s vlastným stánkom 
a vystavovanými exponátmi nie je lacnou záležitosťou, pre začiatok by stačilo 
vytipovať (pre firmu) tie najdôležitejšie. Na základe analýza nákladovej náročnosti by 
firma mohla tieto výstavy najprv len navštíviť (prostredníctvom zvoleného delegáta) 
a prípadne priamo osloviť potenciálnych dodávateľov a odberateľov. Na začiatok by šlo 
o značné šetrenie nákladov, nakoľko jedno alebo dvojdňová návšteva zvoleného 
delegáta vyjde určite lacnejšie ako firemná účasť počas celej doby trvania výstavy, 
prípadne veľtrhu.  
Pred samotným uskutočnením rozhodnutia o účasti na tej ktorej výstave, je 
potrebné si dopredu zistiť všetky potrebné informácie a zostaviť plán, ako bude 
spoločnosť postupovať. Ako prvý krok by malo byť stanovenie cieľov, ktoré chce firma 
účasťou na výstave dosiahnuť. Ciele by mali byť stanovené analytickou technikou 
SMART. Ďalším krokom je získanie informácií ohľadom výstavy samej – ako je 
organizačný plán výstavy, cieľová skupina zákazníkov, resp. vystavovateľov, 
vyhodnotenie predchádzajúcej výstavy – priemerný počet návštevníkov 
a vystavovateľov. Následne si spoločnosť stanoví rozpočet, koncept stánku 
a vystavovaných exponátov a tiež reklamnú stratégiu, resp. koncepciu (pozvánky, 
prospekty, darčekové predmety). Ako doplnok reklamnej koncepcie slúži styk 
s verejnosťou a tlačová koncepcia, ktorá zahŕňa rozposlanie pozvánok, či využitie 
možnosti zviditeľnenia sa. Nedielnou súčasťou účasti na výstave sú protokoly 
o rozhovoroch (resp. zápisy z rozhovorov), ktoré slúžia na zaznamenanie všetkých 
dôležitých informácií zo stretnutí s návštevníkmi (potenciálnymi zákazníkmi) výstavy 
a dopomáhajú k udržovaniu novo - nadviazaných kontaktov. Posledným – finálnym 
krokom je kontrola úspešnosti účasti na výstave, ktorá by mala poskytnúť odpoveď na 
otázku, či sme splnili vytýčené ciele a samotná účasť na výstave bola opodstatnená 
alebo nie. (43) Obdobne možno postupovať pri rozhodnutí o účasti na veľtrhu. 
 
4.9   Motivácia zamestnancov obchodného oddelenia 
 Vo fungujúcom podniku súčasnosti je starostlivosť o zamestnancov jeho 
neoddeliteľnou súčasťou. Keďže uzatváranie kontraktov a získavanie nových 
zákazníkov je v kompetencii pracovníkov obchodného oddelenia, je rozhodujúce, aby 
boli pracovníci dostatočne motivovaní k aktivite v oblasti vyhľadávania a získavania 
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nových zákazníkov, generovania nápadov na zlepšenie, tak činností na obchodnom 
oddelení, ako pri zlepšovaní „servisu“ pre zákazníkov. Podľa dostupných informácií je 
zrejmé, že motivačný systém na obchodnom oddelení chýba a to je potrebné zmeniť. 
V spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. je preto nutné venovať sa vhodným 
spôsobom motivácie pracovníkov – motivačným procesom, ktoré dokážu pozitívne 
motivovať k vyšším (prípadne požadovaným) pracovným výkonom.  
Úlohou manažéra – v tomto prípade obchodného riaditeľa, je preskúmať 
a spoznať motivačnú typológiu svojich zamestnancov a na základe toho im prideľovať 
úlohy  a pozitívne ich motivovať, aby na základe svojich možností, znalostí a vedomostí 
mohli pridelenú úlohu, čo možno najefektívnejšie splniť a podať požadovaný výkon. 
(44)  
Tvorbu motivačného programu možno rozdeliť do niekoľkých etáp. Jedným 
z možných rozdelení do jednotlivých fáz – krokov môže byť: 
- Analýza tzv. motivačného profilu jednotlivých pracovníkov obchodného 
oddelenia. Znamená to, že je potrebné zistiť aké motivačné faktory ovplyvňujú 
toho ktorého pracovníka. Faktory pracovnej motivácie sa môžu líšiť od 
pracovníka k pracovníkovi, ale k najvýznamnejším patria napr. istota, príležitosť 
na vyššie ohodnotenie – pracovný postup, vhodné pracovné podmienky, 
príjemné pracovné prostredie, primerané ohodnotenie (nemusí mať vždy 
finančný charakter), či dobré sociálne vzťahy aj mimo prostredia pracoviska. 
(44) 
- Vytýčenie krátkodobých a dlhodobých cieľov. V tomto kroku sa určia jednak 
ciele osobné – čo má zamestnanec vykonať sám do určitého časového horizontu 
a tiež aké ciele je potrebné dosiahnuť za celý tím – t. j. obchodné oddelenie. 
- Určenie charakteristík súčasnej výkonnosti pracovníkov. Zhodnotí sa aktuálna 
výkonnosť zamestnancov, ktorá bude slúžiť ako podklad pre porovnanie 
s dosiahnutými výkonmi v budúcnosti.  
- Voľba potenciálnych stimulačných prostriedkov. Pri voľbe stimulačných 
prostriedkov je potrebné sa rozhodnúť, či pôjde o pozitívnu stimuláciu – formou 
odmien, pochvál, povýšenia alebo naopak o negatívnu stimuláciu 
prostredníctvom trestov, pokarhaní, či hrozieb.  
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- Výber konkrétnych postupov a podmienok stimulácie pracovného výkonu. Tie sa 
určia na základe zisteného motivačného profilu a zvolených stimulačných 
prostriedkov. 
- Tvorba motivačných programov – na mieru pre zvolených zamestnancov. 
- Oboznámenie dotknutých pracovníkov s vytvoreným a prijatým programom. 
- Kontrola uplatnenia zvoleného (motivačného) programu, prípadne jeho 
vyhodnotenie. Ide o spätnú kontrolu, kde sa porovná stav pred zavedením 
motivačného programu a stav po ňom. Rovnako dôjde k porovnaniu výkonov 
jednotlivých pracovníkov pred zavedením zmeny a po nej a vyhodnotí sa 
úspešnosť, resp. relevantnosť motivačného programu a dosiahnutých výsledkov. 
(50) 
 
Motivácia je samozrejme dôležitá pre všetkých zamestnancov firmy, nie len tých 
na obchodnom oddelení, avšak nakoľko práca je zameraná na procesy a činnosti 
obchodného oddelenia, aj záležitosť motivácie zamestnancov bola cielené na toto 
konkrétne oddelenie.  
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5. PODMIENKY REALIZÁCIE NÁVRHOV A PRÍNOSY 
V tejto časti zhodnotíme prínosy navrhovaných opatrení na odstránenie 
nedostatkov, pričom sa zameriame na prínosy návrhov: nového informačného systému, 
zmenu evidencie dopytových a zákazkových listov, účasti na výstavách a veľtrhoch 
a meranie spokojnosti zákazníkov. Prínosy nebudeme hodnotiť z finančného hľadiska, 
ale skôr z hľadiska pozitívnych dopadov na fungovanie tak obchodného oddelenia ako 
celej spoločnosti (čiže kvalitatívne).  
 
5.1  Prínosy zmeny informačného systému 
 Zmena informačného systému sama o sebe prináša spoločnosti množstvo výhod 
v porovnaní s pôvodným informačným systémom. Už len samotný prístup 
poskytovateľa v rýchlosti odozvy na zákaznícke požiadavky je veľkým pozitívom. 
Ďalšou dôležitou výhodou je, že ide o flexibilný softvér, ktorý sa dokáže na mieru 
prispôsobiť požiadavkám zákazníka. Ako na svojich webových stránkach tvrdí sám 
poskytovateľ, ovládanie v systéme je jednoduché a intuitívne, nakoľko ide o produkt 
spoločnosti Microsoft a ovládanie je podobné produktom z rady Microsoft Office. 
Systém okrem toho poskytuje možnosť vzdialeného prístupu prostredníctvom svojej 
mobilnej aplikácie, možnosť prispôsobenia dizajnu formulárov, či možnosti 
dimenzovania rôznych pohľadov na informácie v informačnom systéme. (42)  
Zavedením nového informačného systému spoločnosť vyriešila aj problém 
dvojitej fakturácie, nakoľko informačný systém obsahuje anglickú jazykovú mutáciu. 
Vyriešil sa tým aj problém neefektívnej evidencie dopytových a zákazkových listov, 
ktoré teraz už prebiehajú elektronicky (zatiaľ v testovacou module) prostredníctvom 
zdieľania a pracuje sa aj na vytvorení databázy zákazníkov, ktorá bude slúžiť na ich 
aktívne oslovovanie. 
Nový informačný systém spoločnosti umožňuje výrazné zníženie množstva 
chybných dát v systéme, nakoľko stanovuje obmedzenia pre postup na ďalší krok 
v procese zaznamenávania údajov. Keď užívateľ spraví chybný krok, prípadne nevyplní 
všetky potrebné informácie, systém užívateľa nepustí ďalej. Veľkým prínosom je aj 
možnosť sledovania všetkých podnikových aktivít v čase, t. j. dopyty, objednávky, 
fakturáciu, výkonnosť zákazníkov, skladové hospodárstvo, či účtovné výkazy. (2) 
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Dalo by sa povedať, že spoločnosť, tým, že učinila rozhodnutie zmeniť 
informačný systém, prispela k riešeniu a odstránenie hneď viacerých (hore uvedených) 
nedostatkov a bol to pre spoločnosť určite krok dopredu. Jediným nedostatkom 
prebiehajúcej zmeny informačného systému je fakt, že zatiaľ je informačný systém vo 
fáze testovania a počet licencií je dočasne obmedzený, čo je však len krátkodobou 
prekážkou. 
 
5.2  Prínosy zmeny evidencie dopytových a zákazkových listov 
Problém s neefektívnou evidenciou dopytových a zákazníkových listov bol 
odstránený implementáciou testovacej verzie nového informačného systému a skúšaním 
testovacieho modulu na novú – elektronickú evidenciu. Prínos tohto riešenia je značný 
predovšetkým v oblasti zvýšenej efektivity pracovníkov obchodného oddelenia, 
zlepšenia time manažmentu na obchodnom oddelení a v istej miere ide aj 
o ekonomickejšiu variantu riešenia problému (šetrenie nákladov na kancelárske potreby 
– papier, tonery atď.). Z hľadiska spoločenskej zodpovednosti ide aj o ekologickejšie 
riešenie daného procesu, čo pomôže vytvárať pozitívny obraz o spoločnosti ako takej. 
 
5.3  Prínosy merania spokojnosti zákazníkov 
Meranie spokojnosti zákazníkov poskytne spoločnosti dôležitú spätnú väzbu. 
Spoločnosť bude môcť rýchlo reagovať na prípadné sťažnosti alebo pripomienky 
svojich zákazníkov a umožní jej to riešiť tieto nedostatky v okamžiku, keď vznikne 
problém a nie až keď začne kulminovať. Meraním spokojnosti zákazníkov vznikne 
interakcia a v prípade rýchleho a asertívneho riešenia problémov sa môže spoločnosť 
neustále zlepšovať a budovať si tak image a dobré meno. Meranie spokojnosti 
zákazníkov je aktuálne vo forme návrhu a zatiaľ toto odporúčanie nebolo realizované.   
 
5.4  Prínosy účasti na výstavách a veľtrhoch 
Účasťou na veľtrhoch by spoločnosť mohla zvýšiť (zlepšiť) svoju image, získať 
aktuálne informácie o situácií na trhu, zmapovať konkurenciu, zistiť požiadavky 
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a priania zákazníkov, získať nové kontakty a v neposlednom rade uzavrieť nové 
kontrakty.  
Prínosy z účasti na veľtrhu možno potom merať z viacerých hľadísk. Jedno 
hľadisko môže byť počet nových kontaktov a s tým súvisiace potenciálne (budúce) 
kontrakty. Ďalším hľadiskom môže byť relevantnosť získaných informácií – či už 
ohľadom aktuálnej situácie v odvetví, situácie na trhu, stav konkurencie a odbytové (i 
teritoriálne) možnosti. Posledným, dalo by sa povedať, najdôležitejším kritériom je 
reálny objem uzavretých obchodov a nových partnerstiev, ktoré je s odstupom času 
možné vyjadriť aj finančne.  
Každopádne účasť na veľtrhoch je aj v dnešnej (vyspelej informačnej) dobe 
podstatná a osobný kontakt a riadený rozhovor predávajúceho a kupujúceho zostáva 
kľúčovým faktorom pri rozhodovaní a uzatváraní nových partnerstiev. 
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ZÁVER 
Diplomová práca s názvom Riadenie priebehu zákazky firmou so zameraním na 
obchodnú činnosť sa zaoberá analýzou priebehu zákazky z pohľadu obchodného 
oddelenia spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. Firma pôsobí v odvetví strojárskeho 
priemyslu so zameraním na výrobu hydraulických motorov a čerpadiel a zemevrtného 
náradia. Cieľom diplomovej práce bolo na základe analýzy súčasného stavu 
a vyhodnotenia teoretických prístupov k riadeniu zákazky, navrhnúť nový tok činností 
(procesov) z pohľadu obchodného oddelenia a určiť podmienky realizácie návrhov a ich 
prínosy. 
Z analýzy súčasného stavu v spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. vyplynulo 
niekoľko podstatných nedostatkov. Výsledky môžeme zhrnúť do niekoľkých bodov. 
Medzi najvýznamnejšie patrí: nespoľahlivý a problémový informačný systém, 
neefektívna evidencia dopytových a zákazkových listov, neaktuálnosť webovej stránky, 
nedostatočná motivácia zamestnancov obchodného oddelenia, chýbajúce aktívne 
oslovovanie zákazníkov, či nevyžívanie podpornej obchodnej činnosti.  
Na základe podrobnej analýzy vyplývajúcich nedostatkov (predovšetkým) na 
obchodnom oddelení bolo vytvorených celkom deväť protiopatrení na ich elimináciu, 
prípadne zlepšenie situácie. Z týchto deviatich návrhov bolo päť v spoločnosti priamo 
implementovaných, resp. ich implementácia aktuálne prebieha. Ide o návrhy na: zmenu 
informačného systému, odstránenie dvojitej fakturácie, zmenu evidencie dopytových 
a zákazkových listov, vytvorenie databázy zákazníkov a  aktualizáciu webovej stránky 
spolu s jazykovými mutáciami. Realizácia ďalších štyroch návrhov bola predložená 
spoločnosti na zváženie pre prípadnú realizáciu v budúcnosti. Konkrétne ide o návrhy 
na: zavedenie e-shopu, meranie spokojnosti zákazníkov, účasť na veľtrhoch a výstavách 
a motivácia zamestnancov obchodného oddelenia. Návrhy na zlepšenie aktuálnych 
procesov boli vytvorené a konzultované priamo s predstaviteľmi spoločnosti AHP 
HYDRAULIKA, a. s., konkrétne s obchodným riaditeľom Ing. Lékom. Týmto možno 
konštatovať, že navrhované riešenia sú opodstatnené a realizovateľné v súlade 
s aktuálnymi podmienkami v spoločnosti a cieľ diplomovej práce bol splnený.  
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PRÍLOHY  
Príloha č. 1                    
Zoznam aktuálnej technológie (strojov) v spoločnosti AHP HYDRAULIKA, a. s. 
 
 
Obr. č. 1: Sústruh CNC – TORNADO T8M7 (starší) (2) 
 
 
Obr. č. 2: Sústruh CNC - TORNADO T8M7 (novší) (2) 
 
 
Obr. č. 3: Sústruh CNC – SPINER TC67H-MC (2) 
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Obr. č. 4: Sústruh CNC – TORNADO T8CNC (2) 
 
 
Obr. č. 5: Fréza CNC – QUASER HX504 (2) 
 
 
Obr. č. 6: Indukčná zvarovačka -  PZEZ ZPH (2) 
 
